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1.1. Resumen Ejecutivo 
En la actualidad el crecimiento económico del Perú se está dando por la inversión del 
empresariado peruano de los cuales la micro, pequeña y mediana empresa cubren más del 95% del 
país, siendo las micro y pequeñas empresas (mype) un 90% de participación, con un aporte de más 
del 20% al PBI nacional. 
 
Estas empresas tienen un ciclo de vida desde su concepción o idea de negocio, hasta su 
nacimiento de un aproximado de 3 meses, y entran a competir en los siguientes 6 meses, tiempo 
en el cual ingresan a la línea de descontinuación del negocio, siendo que de cada 7 empresas que 
inician, 5 descontinúan su negocio y 2 pasan el primer año. Cuando pasan esta etapa proceden a ir 
consolidando su modelo de negocio hasta lograr establecerse en el mercado, este proceso dura 
hasta los primeros 42 meses, un aproximado de 3.5 años, con los cual ya están establecidos. GEM-
2017 (Global Entrepreneurship Monitor). 
 
De acuerdo con lo visto en los ratios de entradas y salidas de empresas en el mercado peruano, 
vemos que mantienen una diferencia con saldo positivo aún, por lo cual hay expectativa en 
mantenerlas activas, de acuerdo con la investigación realizada para el plan de negocio y de acuerdo 
con la estructura empresarial mostrada por el inei el año 2017, las empresas que descontinúan son 
por motivos de falta de planificación, de accesos a mercados, de créditos, uso de plataformas 
digitales (tecnología) y de capacidad de gestión en sus empresas.  
 
Teniendo estas apreciaciones sobre los emprendimientos por oportunidad que se inician o que 
se encuentran en edad temprana y la empresas mype que se encuentran en etapa de establecerse y 
consolidarse, vemos la necesidad de asesorías, capacitaciones, mentorías y uso de tecnologías 
simples que los ayuden en su etapa de establecimiento en el mercado.  
 
Nuestros objetivos el lograr mejoras en el modelo negocio mediante la nivelación de sus 
emprendimientos, mejorar en sus procesos comerciales mediante nuestra plataforma de 
comunidades y sobre todo mantener una mejora continua en sus negocios mientras se mantengan 
como miembros a nuestra comunidad. 
 
Los servicios que ofreceremos serán;  
 
Plan de mejora de emprendimiento, cuya finalidad es el nivelar y potencializar 
emprendimientos por oportunidad en edad temprana, nuestros emprendedores y empresarios mype 
en edad temprana necesitan escalar sus negocios, ampliar sus redes contacto, mejorar sus procesos 
comerciales y obtener más financiamiento, nuestro plan les permitirá estar nivelados y pasar a una 





Emprendedor grupo, mediante nuestra plataforma de comunidades podremos brindar 
servicios web de manera inmediata, pues al ser miembro puede obtener su propia web grupal, este 
modelo de landing page, le da la oportunidad al emprendedor que inicia sus servicios o productos 
entre los primeros meses y desea tener una web que le permita tener prospectos de clientes en su 
grupo. 
 
Emprendedor comunidad, es el siguiente paso luego de generar un grupo de miembros 
interesados en sus productos o servicios, pues implica generar su propia red de grupos. 
 
También tendremos un servicio para los intraemprendedores, quienes generan la innovación 
dentro de una empresa que ya está en proceso de consolidación y requiere pasar a un siguiente 
nivel en su negocio.  
 
Intraemprendedor comunidad, para este tipo de clientes ofreceremos el servicio que implica 
los de grupo y comunidad, adicionando un desarrollo y diseño dentro de nuestra plataforma de 
comunidades y de acuerdo con las necesidades que requieran este cliente. 
 
Nuestro enfoque comercial y de captación de clientes va por llegar directamente a ellos 
mediante nuestras asesorías gratuitas en nuestro programa de consultorio emprendedor, de la 
misma forma mediante nuestra plataforma de comunidades nuestros prospectos podrán ser 
miembros de manera gratuita por lo cual recibirán publicaciones relacionadas a sus intereses 
emprendedores. 
 
Contaremos con un equipo de gestores de sistema y procesos quienes tendrán a su cargo a los 
programadores, asistente administrativo, diseñador gráfico y community manager, con ellos 
realizaremos nuestras operaciones para los servicios a brindar como empresa. Asimismo, 
contaremos con mentores para los servicios de plan de mejoras de emprendimientos. 
 
Manejaremos un cronograma con programas que se realizarán durante el año, estos son 
consultorio emprendedor, meet up y laboratorio de emprendimientos, los cuales conectarán con 
los servicios que brindamos, asimismo siendo parte de nuestra gestión operativa y administrativa 
brindaremos las facilidades para que nuestros prospectos y miembros de nuestras comunidades 
sean parte de estos. 
 
Nuestras operaciones web se basarán en el uso de la plataforma 2flock, la cual es un gestor de 
comunidades que genera de manera directa y rápida una web con funcionalidad landing page, la 
cual permitirá convertir a los visitantes de los grupos y comunidades en leads o prospectos de 
clientes, es decir que se vuelvan miembros. 
 
Financieramente contaremos con una inversión inicial de S/. 186,034 o $56,374 (USD) con un 
50% en préstamo bancario de S/. 93,017 (TCEA de 18.69%) y otro 50% de S/. 93,017 que será 
invertido por dos accionistas, quienes esperan obtener una rentabilidad mayor al TCEA, El capital 
de trabajo que utilizaremos será de S/.116,871 para iniciar operaciones. 
 
La viabilidad financiera de nuestro plan de negocios cuenta con una TIR de 47.61%, con un 




1.2. Objetivo General 
Elaborar un plan de negocios para la creación de una empresa consultora llamada Red 
Colaborativa, que atienda el segmento de mercado de emprendimientos por oportunidad y 
empresas en edad temprana mediante nivelaciones de emprendimiento y soluciones digitales en la 
ciudad de lima.  
 
1.2.1 Objetivos Específicos  
✓ Realizar un estudio de mercado en el que se pueda identificar la oferta y demanda del 
servicio en lima metropolitana.  
✓ Analizar el sector económico y la competencia. 
✓ Determinar los requerimientos operativos mínimos para llevar a cabo el plan de 
negocio. 
✓ Diseñar la estructura organizacional y administrativa para la creación de la empresa.  
✓ Determinar el marco legal apropiado para la implementación de la idea de negocio.  
✓ Determinar la viabilidad financiera del plan de negocio. 
 
1.3. Descripción de la Idea de Negocio.  
Nuestro modelo de negocio va a resolver las necesidades de emprendimientos por oportunidad 
y empresas en edad temprana mediante la capacitación, asesorías y mentorías de innovación, lean 
startup, gestión empresarial, gestión del talento y gestión de finanzas durante la nivelación de sus 
emprendimientos. Asimismo, ellos serán miembros de nuestra comunidad, por la cual le 
ofreceremos el servicio para crear su grupo de interés web y generar su propia comunidad web con 
base en su emprendimiento nivelado. 
 
El público objetivo está en los sectores orientados en su mayoría al consumidor (comercio) y 
en una menor proporción a transformación (manufactura), con un potencial a futuro de llegar a los 
demás sectores. 
 
Los siguientes son los clientes a los cuales estaremos enfocados. 
• Perfil emprendedores edad temprana inicial. 
• Perfil emprendedores por oportunidad y que se encuentra estableciéndose. 
• Perfil intraemprendedor en una empresa que se está consolidando.  
• Perfil emprendedoras por oportunidad orientadas a la consumidora femenina. 
 
La competencia se muestra en las empresas e instituciones que realizan capacitaciones y 
asesorías como la cámara de comercio, gobiernos locales, empresas privadas, universidades y ong. 
Asimismo, empresas de consultoría para mypes, y agencias de marketing digital, así como de 





Nuestra ventaja diferencial radica en incrementar beneficios para cliente al nivelarlos en 
emprendimientos y generarles una plataforma simple, adecuada y rápida para poder estar en el 
mercado de manera virtual. Así como precios adecuados a su momento como empresa. También 
lograremos reducir sus dificultades al generar publicaciones inmediatas y simples con una 
experiencia de usuario accesible a todo tipo de público, además les generamos una red de contactos 
afines. 
 
Red Colaborativa será el nombre de nuestra empresa y captaremos clientes mediante el acceso 
gratuito para ser miembro en nuestra web comunitaria, también al ser miembros podrán recibir 
asesorías gratuitas mediante nuestro programa anual de consultorio emprendedor. 
 
Los servicios que Red Colaborativa presta son los siguientes: 
 
El servicio de plan de mejoras de emprendimientos:   
Se basa en llevar a cabo un diagnóstico en relación con: 
➢ Factores externos e internos en base al modelo de negocio a realizar. 
➢ Factores de potencial del equipo que va a ser parte del emprendimiento. 
➢ Propuesta de emprendimiento  
 
El resultado del diagnóstico del plan de mejoras permitirá detectar el logro de avance 
y así poder estandarizar su nivel de emprendimiento mediante programas 
especializados, los cuales estarán acordes a su status actual.  A continuación, se 
describen los niveles en los emprendimientos:    
 
Nivel Trainee: Serán para los emprendimientos que se encuentran en etapas de validación de 
oportunidad de solución que hayan encontrado como oportunidad de negocio. 
En este nivel nuestro programa recomendado es el laboratorio de emprendimientos. 
 
Nivel Junior: Son para los emprendimientos que han podido validar su prototipado y logrado 
validar su modelo de negocio. 
En este nivel nuestros programas recomendados son laboratorio de emprendimiento y meet up. 
 
Nivel Semi Senior: Son aquellos emprendimientos o empresas que ya se están estableciendo y 
han logrado lanzar algunos productos al mercado y demuestran una validación de venta durante el 
tiempo de lanzamiento. 
Este nivel nuestros programas recomendados son consultorio emprendedor, mentoring y meet 
up. 
 
Nivel Senior: Cuando un emprendimiento o empresa que está consolidándose necesita escalar 
a un siguiente nivel, es ahí donde nosotros recomendamos a una aceleradora o centro de innovación 
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de desarrollo de una de las universidades que son parte de nuestra comunidad para que logre 
apalancar su modelo de negocio. 
 






































 El servicio de Plan de mejoras de emprendimiento tendrá un precio de S/. 600 cuya duración 
será de dos meses, asimismo contarán con dos mentorías, participación en programas de 
Tabla 1. Nivelación de emprendimiento 
SENIOR SEMI SENIOR SEMI SENIOR 
A1: ESCALAMIENTO A2: VALIDACIÓN DE VENTA B1: LANZAMIENTO DE PRODUCTO/SERVICIO
DESCRIPCIÓN DESCRIPCIÓN DESCRIPCIÓN 
Comprende el momento en el que el emprendedor 
empresarial comienza la etapa de búsqueda de inversión 
para escalar el negocio de forma tal de aprovechar al 
máximo posible las oportunidades del mercado 
multiplicando de esta forma los márgenes de ganancia.
Cuando el emprendimiento empresarial empieza a facturar a 
través de sus primeras ventas, las cuales son seguidas para 
analizar la aceptación de los clientes.
* Clientes Entusiastas Tecnológicos
* Clientes Early Adopters
* Clientes Pragmáticos
* Clientes Conservadores
* Clientes Finales  (Tiempos/Ventas $)
Se lanza el producto o servicio para explicar y 
promover de manera general la naturaleza, 
filosofía, estructura, procedimientos, mecanismos 
de operación,modalidades y alcances de los 
productos o servicios del emprendimiento.
OBJETIVO DE NIVEL OBJETIVO DE NIVEL OBJETIVO DE NIVEL 
El objetivo de esta etapa es potencializar el crecimiento 
del negocio, mediante su seguimiento desde que es 
semillar en el inicio de sus operaciones, su crecimiento y 
desarrollo, con ello poder obtener financiamiento para 
escalar el modelo de negocio.
El objetivo de esta etapa es aumentar las ventas teniendo en 
cuenta la valorización del modelo de negocio, con ello poder 
llegar a la siguiente etapa de escalamiento.
El objetivo de esta etapa es poder iniciar con la 
prueba piloto (marcha blanca), comprobar las 
variables manejadas en el proceso de uso del 
servicio y/o producto (Costumer Journey Map), 
asimismo poder llegar a la siguiente etapa de 
venta con una mayor facturación.
POTENCIALIZAR PARA SIGUIENTE NIVEL POTENCIALIZAR PARA SIGUIENTE NIVEL POTENCIALIZAR PARA SIGUIENTE NIVEL 
* Innovación Continua.
* Marketing de Escalamiento.
* Mentoría y Coaching.
* Pitch Sólido.
* Plan de Expansión.
** Experiencias Internacionales.
* Desarrollo de Clientes.
* Mentoria y Coaching.
* Optimización de Costos.
* Estratégias Financieras.
* Management.
* Método de Valorización de StarUps
* Desarrollo de Clientes.
* Pitch Básico.
* Mentoria y Coaching.
* Optimización de Costos.
PROGRAMAS RECOMENDADOS PROGRAMAS RECOMENDADOS PROGRAMAS RECOMENDADOS
* CENTRO DE INNOVACIÓN Y DESARROLLO.
* MENTORING.
* PROGRAMA MEET UP.
* PROGRAMA CONSULTORIO EMPRENDEDOR. 
* PROGRAMA MEET UP.
JUNIOR JUNIOR TRAINEE
B2: VALIDACIÓN DE MODELO DE NEGOCIO C1: VALIDACIÓN DE PROTOTIPO C2: VALIDACIÓN DE OPORTUNIDAD SOLUCIÓN 
DESCRIPCIÓN DESCRIPCIÓN DESCRIPCIÓN 
El emprendimiento  ya tiene un mercado definido por lo cual 
se trabaja en el desarrollo de la propuesta de valor, de la 
misma forma en la captación de clientes. (precios, 
estandarizaciones)-- Canvas
Se valida el prototipado en base a su utilidad, 
diferenciación, innovación, asimismo en la capacidad del 
equipo emprendedor para cumplir con los objetivos de la 
entrega del valor al momento de testear el prototipo.
Se comprueba y/o valida la hipótesis de solución al 
problema identificado, con ello generar la oportunidad 
de idea de negocio, asimismo su viabilidad como 
empresa.
OBJETIVO DE NIVEL OBJETIVO DE NIVEL OBJETIVO DE NIVEL 
El objetivo de esta etapa es cuantificar la propuesta de 
valor, su cálculo de ciclo de vida, su estructura de costos y 
precios, asimismo identificar y validar sus factores para el 
éxito, basados en el Producto Mínimo Viable (PMV) y con ello 
pasar a la siguiente etapa de Difusión del modelo de 
negocio.
El objetivo de esta etapa es validar el producto o servicio, 
teniendo en cuenta la segmentación, tamaño y modelo de 
mercado, asimismo afirmar el perfil del usuario final, la 
construcción de su personalidad frente al producto a 
servicio que va solucionar su problema, con ello luego 
pasar al siguiente nivel de Modelado y Validación de 
Negocio.
El objetivo de esta etapa es validar la idea de negocio 
mediante la definiciones acertadas de las hipótesis del 
problema y cliente, luego de logradas estas 
validaciones poder pasar a la siguiente etapa de 
Validación del Producto o Servicio.
POTENCIALIZAR PARA SIGUIENTE NIVEL POTENCIALIZAR PARA SIGUIENTE NIVEL POTENCIALIZAR PARA SIGUIENTE NIVEL 
* Modelo Canvas.
* Desarrollo y Experimentación de las Hipótesis.





* Talento: Creación, Reclutamiento y Selección.
* Hipótesis del Producto/Servicio
* Principios de Finanzas
* Lean StarUp
* Bases de la Innovación.
* Hipótesis del Problema
* Hipótesis del Cliente
* Principios de Finanzas.
PROGRAMAS RECOMENDADOS PROGRAMAS RECOMENDADOS PROGRAMAS RECOMENDADOS
* PROGRAMA LABORATORIO DE EMPRENDIMIENTOS * PROGRAMA LABORATORIO DE EMPRENDIMIENTOS* PROGRAMA CONSULTORIO EMPRENDEDOR. 
* PROGRAMA MEET UP.
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laboratorios de emprendimientos, programas como los meet up y consultorio emprendedor 
personalizado, todo ello de acuerdo con una previa agenda.  
 
El servicio de emprendedor grupo es básicamente una web grupal que le permitirá publicar 
en las redes sociales, poder tener miembros afines y pertenecer a una comunidad relacionada a su 
modelo de negocio. El precio por grupo es de S/. 49 de suscripción mensual con un contrato de 6 
meses como mínimo. 
 
El servicio de emprendedor comunidad tiene la expansión de redes de contactos entre grupos 
y miembros de la comunidad, lo cual le permitirá el cliente poder segmentar sus respectivas líneas 
de negocio de acuerdo con los grupos afines generados en su comunidad. El precio por comunidad 
es de S/. 650 de suscripción mensual con un contrato de 6 meses como mínimo. 
 
El servicio de intraemprendedor comunidad comprende aquellas empresas que están 
consolidándose y desean generar su comunidad para clientes internos como externos, y que 
requieren personalizaciones de su comunidad, lo cual implicaría algunos diseños y desarrollos 
manejables en base a nuestra capacidad de respuesta. El precio es de S/. 1500 de suscripción 
mensual con un contrato de 12 meses. En caso el cliente desee tener el servicio “llave en mano”, 
el pago será uno solo por los 12 meses es decir (S/. 18,000). 
 
Red colaborativa tiene en avance dos comunidades, sugeridos para grupos en general y para 
grupos femeninos, estos están separados por Fem Up Community y Team Up Community. Estas 
comunidades iniciarán la Red Colaborativa como parte de su generación de miembros y 
presentación al mercado.  
 
En nuestros logros hemos podido iniciar una marcha blanca con grupos femeninos que ven 
temas desde lo holístico, wellness y por parte de grupos en general tenemos emprendimientos 
sociales, ambientales y empresariales que están en proceso de posicionarse en el mercado. 
 
Finalmente, nuestro modelo de negocio en el largo plazo va a irse diversificando en servicio de 
plataforma y servicio de mentoría para emprendimiento por lo cual es factible realizar un 



































El entorno digital está transformando todos sectores donde esta se desempeñe, puesto 
que existe la tendencia a evolucionar los productos y servicios que generan, de la misma 
forma se modifican los modelos de relación entre las empresas con sus clientes, en 
algunos casos tiende a cambiar el propio modelo de negocio.  
 
El desarrollo tecnológico, la capacidad y consumo digital han conllevado a generar 
nuevos modelos de negocio, logrando con ello una transformación social que deriva en el 
consumidor directo o usuario final del producto o servicio.  
  
En el Perú, siendo un país en vías de desarrollo no ha sido indiferente a esta influencia 
tecnológica y digital, no obstante, aún hay aspectos por mejorar en la gestión de las 
empresas para que generen un gran impacto en la economía del país. 
 
Para ello iniciaremos analizando los antecedentes del ámbito empresarial por los 














Complementando con la información anterior, el nivel de tasas de entradas (Ingreso al 
mercado) y salidas (Dada de baja en el mercado) de empresas dejan un saldo positivo al 
año, con ello existe la expectativa de que a mediano plazo una empresa en edad temprana 
















Figura 2 Empresas Netas en el Perú por Trimestre. INEI-DEMOGRAFIA 
Figura 3. Tasas de Altas y Bajas de Empresas en el Perú. INEI-DEMOGRAFÍA 
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De la misma forma mostraremos las cantidades de altas y bajas dimensionadas en 
empresas por actividad económica o rubro de acuerdo al último trimestre del año 2017. 
 
 














La transformación digital es un nuevo modelo que se encuentra revolucionando la 
percepción de las realidades en las que se llevan a cabo las iniciativas de emprendimiento.  
 
Existen tres elementos caracterizan el desarrollo de este nuevo modelo: 
 
• Amplias posibilidades de aplicación de nuevas tecnologías digitales.  
• Demanda creciente por vía directa y online.  
• Disminución de los costos unitarios operativos. 
 
Para entender más la situación del ecosistema digital en el Perú, nos basaremos en las 
referencias de las OCDE (Organización para la Cooperación y el Desarrollo Económico) 
sobre el entorno de la transformación digital de los países de Latinoamérica y el Perú. 
 
De la misma forma analizaremos la situación de las empresas peruanas frente al 
ecosistema digital y la oportunidad de la micro y pequeña empresa. 
  
1.5.1 Entorno digital en el contexto latinoamericano y peruano. 
Para un entendimiento de este entorno en el Perú, es relevante manejar los siguientes 
conceptos:  
 
a. Infraestructura: Uso de internet, intranet, extranet y uso de computadoras. 
 
b. Insumos: Acceso a servicios en línea, a la información del gobierno en línea, 
interacción con el gobierno en línea, uso de la banca en línea y compras online. 
 
c. Procesamiento: Uso online de los trabajadores, sus accesos a internet y sus 




Figura 4. Altas y Bajas de Empresas en el Perú Trimestre IV 2017. INEI DEMOGRAFÍA 
ALTAS  BAJAS  
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d. Distribución: Existencia de Web, compras electrónicas, internet para distribuir 
productos y uso de internet para atención a clientes. 
 
e. Digitalización del consumo: 
 
• Asequibilidad: Hace referencia a las tasas de conexión de telefonía 
móvil, de internet, banda ancha y sus respectivos costos mensuales. 
 
• Inversión en Redes: Todas las inversiones en telecomunicaciones, así 
como las bandas anchas fijas. 
 
• Accesibilidad: Las penetraciones de las bandas ancha fijas por hogar y 
las bandas anchas móviles por persona. 
 
• Capacidad: Ancho de banda internacional y velocidades de las líneas de 
banda ancha. 
 
• Utilización: Uso de comercio electrónico, uso del internet por la 
población y usos de redes sociales, así como sus gastos por la utilización 
de estos. 
 
• Capital Humano: Colaboradores capacitados al entendimiento de la 
transformación digital de una empresa. 
  
Estos factores se encuentran dentro de las generaciones de digitalización 
establecidas. 
 
1era Generación:   
• Asimilación de tecnologías digitales maduras en procesos productivos. 
 
2da Generación:   
• Utilización y gestión de tecnologías digitales de la primera generación. 
• Gestión de tecnologías digitales (nivel de inversión, función de gestión de 
TIC, uso de internet, comercio electrónico, seguridad, etc.). 
 
3ra Generación: 
• Incorporación de Internet, plataformas y modelos de negocio disruptivos. 
• Manejo integrado de la cadena de valor. 
• Incorporación de robótica, sensores. 
 
4ta Generación:   
• Gestión de tecnologías de avanzada. 
• Existencia de una estrategia digital. 
• Gestión de estrategia de digitalización. 





En consecuencia, se ha manejado una cadena de valor relacionada con la 2da 



















Por otro lado, estos factores han ido creciendo desde el año 2004, por cada 



















Asimismo, parte fundamental del desarrollo de la digitalización en el Perú, está 
dado por el capital humano, cuyo índice tiene una brecha frente al avance de la 
digitalización en más de 10 puntos, ello debido a que el sistema de formación 







Figura 5. Cadena de Valor de la Digitalización. ECOSISTEMA DIGITAL-Dr. Raúl L Katz 
















De acuerdo a lo visto, el Perú se encuentra entre los países limitados en el 
desarrollo del ecosistema digital en Latinoamérica. 
 
Es por ello que nuestro país se caracteriza por: 
 
• La digitalización de la producción es significativamente inferior a la digitalización 
del consumo. 
 
• El rezago peruano es consistente en todos los sectores industriales. 
 
• Si bien la adquisición de tecnología por parte de empresas es elevada, el rezago en la 
asimilación de tecnologías digitales es consistente en todos los estadios verticales de 
la cadena de valor. 
 
• Esto tiene un impacto negativo en la productividad de la economía peruana, lo que 
plantea esto como un área prioritaria. 
 
1.5.2 Entorno digital de la micro y pequeña empresa en el Perú. 
Por otro lado, en el entorno de las mypes podemos tener las referencias de su estado 
respecto al modelo digital de sus negocios, no obstante, para ello es importante ver su 
















Figura 7. Índices Digitalización vs Índices Capital Humano. ECOSISTEMA DIGITAL-Dr. Raúl Katz 
Figura 8.Accesos Internet, Intranet y Redes Sociales. MINPRO ESTUDIO DE EMPRESAS 
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De acuerdo a la información obtenida del ministerio de la producción las empresas en 
el Perú sobrepasan el 90% del uso del internet, no obstante, aún los usos de sus redes 














 Por otro lado, en el Perú, el mercado de la consultoría empresarial se ha dinamizado 
en estos últimos años con la presencia de renombradas firmas consultoras extranjeras 
como Klegal (KPMG), Deloitte & Touche, Ernest & Young, Price WaterHouse Coopers, 
entre otras. 
 
 En el mercado de la consultoría en las empresas limeñas vienen implementando 
nuevas estrategias para captar clientes y a usar herramientas digitales acordes a la realidad 
de la empresa peruana, es decir, a su nivel de digitalización como país, esto se ha visto 
enfatizado por la presencia de empresas consultoras de renombre internacional. 
 
 La demanda de consultoría es diferente dependiendo del tipo de cliente. Las grandes 
empresas demandan principalmente consultoría estratégica o de negocio (lo que incluye 
el área de Tecnologías de la Información) con la que intentan mantener o incrementar su 
competitividad; consultoría especializada (transporte, distribución, ingeniería); y 
consultoría en recursos humanos. 
 
Por otro lado, las pequeñas empresas tienen diferentes necesidades, dirigidas sobre 
todo al área tributaria, contable, de ventas, así como de control de activos. Existe un 
marcado interés por temas que son de carácter coyuntural, como la necesidad en asesoría, 
capacitaciones para consolidar sus empresas. 
 
 Para nuestro caso nos basaremos en llegar de manera directa al cliente mediante las 
asesorías brindadas por nuestro consultorio emprendedor, las cuales serán gratuitas de 
acuerdo a nuestra agenda anual de programas, así mismo esperamos lograr las 
recomendaciones directas de nuestros clientes quienes estarán en nuestras comunidades 
de Red Colaborativa, estos programas serán detallados en nuestra parte de procesos del 










2. Análisis de la Industria:  
Las tendencias que se ven en el mercado están dadas por el crecimiento de los 
emprendimientos por oportunidad, así como el uso de plataformas digitales que permitan 
abrir mercados, asimismo el trato directo con clientes en base a eventos, workshops, 
talleres y el uso de registros de clientes para poder fidelizarlos. Teniendo ello en cuenta 
iniciaremos el análisis de sus entornos. 
 
2.1. Entorno Externo:  
Parte de este análisis es relevado de la información del Global Entrepreneurship 
Monitor (GEM) 2016-2017, cuyo estudio está basado en el análisis del ecosistema del 
emprendedor en el Perú, Latinoamérica, y el mundo. 
 
Como resumen del análisis de la industria es poder entender el ecosistema para 
desarrollo emprendedor, para ello veremos en la siguiente tabla las condiciones ideales 

























Figura 10.Condiciones para el Emprendimiento (EFC). KELLY, BOSNA & AMOROS 2011 
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Por otro lado, un equipo de expertos en temas de emprendimiento, los cuales son: autoridades, emprendedores, profesionales, funcionarios de 
alto nivel y académicos. Quienes brindan opinión sobre la situación del ecosistema emprendedor en el Perú y en el mundo, para ello veremos las 




















Siendo esta escala del 0 al 9, nos permite ver la parte muy positiva en el entorno, mientras se acerque al número nueve como medidor. Estos 
expertos son entre 29 y 71 años, con un 70% de varones y 30% de mujeres, con 28% universitarios y 72% con maestría o doctorado, quienes han 
validado su puntuación con base a la coyuntura del país, y con ello ver el status de nuestro ecosistema frente al mundo.
Figura 11.Valoración Sobre las Condiciones Marco para el Emprendimiento (EFC). GEM GLOBAL REPORT 2016-2017. 
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Con ello consideraremos los 12 aspectos importantes para el marco para el 
emprendimiento: EFC: Entrepreneurial Framework Conditions. 
 
✓ ECF 01: Entorno financiero relacionado al emprendimiento. 
✓ EFC 02: Políticas gubernamentales (prioridad y apoyo). 
✓ EFC 03: Políticas gubernamentales (burocracia e impuestos). 
✓ EFC 04: Programas gubernamentales de apoyo al emprendimiento. 
✓ EFC 05: Educación emprendedora en los niveles primaria y secundaria.  
✓ EFC 06: Educación emprendedora en el nivel superior, profesional y universitario. 
✓ EFC 07: Nivel de transferencia en investigación y desarrollo. 
✓ EFC 08: Acceso a la infraestructura comercial y profesional. 
✓ EFC 09: Dinamismo del mercado interno. 
✓ EFC 10: Barreras de entrada al mercado interno. 
✓ EFC 11: Acceso a la infraestructura física. 




















Este ecosistema y sus respectivos factores nos muestra que en nuestro país es viable 
nuestra propuesta, ya que nosotros estamos generando ese ecosistema en nuestras 
comunidades, si bien en temas exógenos como el político solo somos parte, nuestras 
directivas van a la par con lo necesario por ahora, pues tomando como referencia lo 
anterior, nuestra economía está basada en la eficiencia, con una tendencia marcada en la 








Figura 12.Valoración Según EFC por Tipos de Economías. GEM GLOBAL REPORT 2016-2017 
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2.1.1. Factor Económico: 

















En el Perú, los tipos de financiamiento que se realizan provienen de ahorros propios, 
créditos de consumo, así como prestamos informales. 
 
En el siguiente gráfico veremos de acuerdo a las economías basadas en recursos, 


















Esta inversión informal es conceptuada como aquella persona que invierte sin que esta 
incluya compras, acciones en la bolsa de valores, compra de bonos, ni inversiones de 
fondos mutuos. 
 
Figura 13. Fases del Desarrollo Económico (EFC). GEM GLOBAL REPORT 2016-2017 
Figura 14. Prevalencia de la Inversión Informal. GEM GLOBAL REPORT 2016-2017 
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Este tipo de inversión en su mayoría se debe a que existe un sistema financiero poco 
desarrollado en los productos para emprendedores, por otro lado, en países con mercados 
financieros maduros la inversión informal es mucho menor. 
 
Analizando los principales inversionistas no formales, podemos ver las proporciones 

















Vemos que la inversión va directamente dimensionada en base a la relación familiar o 
amical que tiene el emprendedor en su entorno de confianza. Es por ello que la relevancia 
de la calidad de su emprendimiento no sería necesaria la revisión de la factibilidad del 
mismo. 
 
De acuerdo con lo mencionado anteriormente, los emprendedores tienen un dinero que 
les permite iniciar actividades, incluidas las de tener una web y generar clientes 
registrados, si bien no es un crédito formal, en su mayoría son por recursos propios.  
 
Es por ello que nuestra propuesta va a ser vista como una inversión necesaria, ya que 
de la misma forma obtendrán servicios parecidos, pero estos no les serán tan eficientes en 














Figura 15. Destino de la Inversión Informal. GEM GLOBAL REPORT 2016-2017 
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2.1.2. Factor Socioeconómico: 
Mediante indicadores del banco mundial y el fondo monetario internacional, hemos 
entendido que para el aspecto socioeconómico es necesario el análisis de la evolución del 
































En el Perú los puntajes obtenidos con base a la percepción, actitud y valoración hacia 
el emprendimiento, excepto por el miedo al fracaso superan el promedio de las economías 
basadas en la eficiencia, de la misma forma esto ocurre al promedio de los países que 








Figura 16.Valoración de Emprender en Latinoamérica. GEM 2016-2017 
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En los últimos 7 años ha venido manteniéndose correlativamente la oportunidad para 
emprender y la capacidad para emprender, asimismo ha ido manteniéndose el miedo al 
fracaso, no obstante, cabe mencionar, que todas estas variables se relacionan al contexto 
















De este análisis de percepciones sobre el emprendimiento en el Perú, encontramos que 
existen dos tipos de emprendedores, los primeros que han visto una oportunidad y los que 
realizarán el emprendimiento por necesidad, es por ello que teniendo la TEA (Tasa de 
emprendimiento en etapa temprana) media anual del 2016-2017, se ha podido diferenciar 
las respectivas percepciones del emprendimiento por cada tipo de emprendedor desde los 
potenciales, los que por ahora no emprenderán, los emprendedores ya establecidos (más 
de 3 años en el mercado), los emprendedores por oportunidad, y los que emprenden por 
















En consecuencia, consideraremos para nuestro plan de negocio a los emprendedores, 
por oportunidad en edad temprana. 
 
 
          Figura 17. Percepción de Emprendimiento en el Perú. GEM 2016-2017 
Figura 18. Percepción Emprendimiento TEA Oportunidad, TEA Necesidad. GEM PERÚ 2016-2017 
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Emprendedor Necesidad: Es el emprendedor que inicio entre los años 90 e inicios 
del 2000, se caracterizan por sólo haberse dedicado a su empresa sin ninguna experiencia 
en otros rubros, asimismo su nivel de estudio es basado en lo que aprendió en su empresa. 
 
Emprendedor por Oportunidad: Es el nuevo tipo de perfil de emprendedor que ha 
tenido experiencias en otros rubros, y su nivel de estudio es de grado superior en adelante, 
su motivación de emprender es encontrar una oportunidad en el mercado y realizarla. 
 
Por otro lado, de acuerdo con lo mencionado en párrafos anteriores, durante el periodo 

















De acuerdo con esta información tenemos en su mayoría a los que emprenden por una 
oportunidad de negocio, por otro lado, las motivaciones de estos emprendimientos se 














De estas motivaciones notamos las variables de incremento de ingresos y de mayor 
independencia por parte de quienes desean emprender ya sea por necesidad o por alguna 
oportunidad. 
 
Figura 19. Evolución TEA Oportunidad Vs TEA Necesidad. GEM PERÚ 2016-2017 
Figura 20. Motivaciones TEA Oportunidad. GEM PERU 2016-2017 
37 
 
2.1.3. Factor Tecnológico 
La obsolescencia tecnológica ha venido siendo uno de los factores débiles para los 
procesos del negocio de las empresas peruanas, siendo un aspecto relevante en la gestión 















Vemos que el perfil por oportunidad es el más orientado hacia la tecnología, teniendo 
en cuenta lo cuantificable que este puede ser a mediano plazo. Es por ello que los cambios 
y mejoras tecnológicas nos favorecen en nuestro modelo de negocio. 
 
2.1.4. Factores Políticos y Legales 
Analizaremos todos los factores políticos y legales referentes al emprendimiento en 
las pequeñas y microempresas. Esta información es obtenida de la tesis “Gestión Eficiente 
de una Micro y Pequeña Empresa” – Edgar Lázaro-2010. 
 
a) Antecedentes Legislativos y Políticos: 
 
• Decreto Ley 21435: “Ley de pequeña empresa del sector privado” (24/02/1976) 
Siendo el primer cuerpo normativo que definió a la pequeña empresa de acuerdo con 
el monto de sus ventas en base a Sueldos Mínimos Vitales (SMV) y determinando un 
régimen de promoción que incluía un sistema tributario preferencial e incentivos.  
 
Una de las particularidades de este Decreto Ley es el establecer que al superar el límite 
de SMV la pequeña empresa perdería los beneficios que la ley le concede.  
 
• Decreto Ley 21621: Emitido en 1976, dispone la creación de la Empresa Individual 
de Responsabilidad Limitada (EIRL). Se emite este Decreto Ley en el afán de 
diferenciar al patrimonio proveniente de la persona natural al de la persona jurídica. 
 
Hoy en día esta diferenciación ha sido superada, pues la MYPE es constituida por 
cualquier tipo societario: una persona jurídica, una sociedad o una EIRL.  
 
Figura 21. Orientación TEA y Establecidos hacia la Tecnología en Emprendimientos. GEM PERÚ 2016-2017 
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• El Decreto Ley 23189, (19/07/1980): Establece a la pequeña empresa como ente 
unipersonal o EIRL, la cual será dirigida por su propietario quien ejercería las veces 
de trabajador. Esta norma establece el parámetro máximo de 10 trabajadores para 
actividades de producción y 5 para servicios; además fija como límite máximo de 
ingresos los 100 SMV para la pequeña empresa industrial y 50 SMV para la actividad 
comercial.  
 
Finalmente se establece un régimen tributario especial y un fondo de promoción.  
 
• Decreto Ley 23310 (10/1978): Este Decreto Ley introdujo varias modificaciones al 
Decreto Ley 21435.  
 
• Ley 23407 “Ley general de industrias” (05/1982): Determina el nuevo límite en las 
ventas de la pequeña empresa igual a 720 SMV de la provincia de Lima. Esta norma 
exonera a la pequeña empresa industrial del pago de impuestos de alcabala y 
revaluación de activos fijos.  
 
• Ley 24062 “Ley de la pequeña empresa industrial” (01/1985): Amplía a 1500 SMV 
el límite anual de ventas y se crea un nuevo fondo de promoción con el pago de un 
aporte.  
 
• Decreto Legislativo 705 (08/11/1991): Que determinaba como microempresa a la 
empresa que poseía un propietario- trabajador con un límite máximo de 10 
trabajadores y un valor anual de ventas no mayor de 12 Unidades Impositivas 
Tributarias (UIT); mientras que la pequeña empresa no debía superar el poseer 20 
trabajadores y 25 UITs en ventas.  
 
Esta ley otorga relevancia a la MYPE, por ser capaz de dar empleo a la mano de obra 
no calificada. 
 
• Ley 28015 “Ley de promoción y formalización de la micro y pequeña empresa” 
(03/07/2003): Establece el concepto actual de MYPE y mantiene su vigencia en 
algunos artículos que no fueron modificados por sus sucesoras. Más adelante se 
realizará una comparación de sus criterios para calificar a la MYPE.  
 
Esta Ley además simplifica trámites, otorga herramientas de promoción y establece 
un régimen laboral y tributario especial. 
 
b) Normativas vigentes y comparación de los cambios más significativos 
 
En la actualidad en tanto a la normativa vigente para la MYPE existen diferentes 
normas de promoción y fomento para su desarrollo, por ello se analizará las Normas que 
poseen mayor relevancia, es decir la Ley 28015, el Decreto Legislativo 1086 y su 




• Políticas que fomentan la participación de la MYPE en las compras estatales, pues se 
les otorga un tratamiento especial por medio de bonificaciones.  
• Normativa que proporciona nuevos parámetros para identificar una MYPE. 










Cabe indicar que el D. Leg. 1086 únicamente realiza una precisión sobre las 
características de la MYPE, más no modifica el concepto de ella. 
 
Habiendo establecido anteriormente que los criterios más importantes en la normativa 
vigente son el régimen laboral y el tributario, estos se desarrollarán por separado. 
  
c) El régimen tributario de la micro y pequeña empresa 
 
Las normas vigentes en fomento de la MYPE, que establecen un régimen tributario 
especial de acuerdo con la Superintendencia Nacional de Administración Tributaria 
(SUNAT), son:  
 
• NUEVO RUS (Régimen Único Simplificado) 
• RER (Régimen Especial de Renta) 
• Régimen General de Renta  
 
Por constituirse de gran importancia para la MYPE, se debe observar en qué consisten:  
 
d) Nuevo RUS (NRUS) 
 
El NRUS facilita al contribuyente de la MYPE cumplir con sus obligaciones y pagar 
tributos de acuerdo con sus capacidades. Se pueden acoger a éste los nuevos 
contribuyentes, las personas naturales con negocio, las Sucesiones Indivisas Domiciliadas 
que obtengan rentas por la realización de actividades empresariales.  
 
La SUNAT también permite acogerse a este régimen a los contribuyentes que 
pertenezcan a otros regímenes mientras reúnan las características señaladas. 
 
Son requisitos para acogerse al NUEVO RUS:  
 
• Tener ingresos brutos anuales no superiores a S/. 360,000 (Trescientos sesenta mil 
nuevos soles); o ingresos mensuales que no superen los S/. 30,000 (Treinta mil 
nuevos soles).  
Figura 22. Parámetros Empresariales. SUNAFIL 
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• Poseer un solo establecimiento. 
• No superar la cifra S/. 70,000 (Setenta mil nuevos soles) en activos fijos. 
• Las compras para el desarrollo de la actividad no deben superar la cifra mensual 
de S/. 30,000 (Treinta mil nuevos soles) ni la cifra anual de S/. 360,000 
(Trescientos sesenta mil nuevos soles). 
 
No se pueden acoger a este régimen quienes realicen actividades de trasporte de carga, 
organicen espectáculos, los titulares de agencias de viajes ni otros determinados por la 
SUNAT. 
 
e) Régimen especial de renta 
 
El RER está dirigido al contribuyente de tercera categoría dedicado a actividades de 
comercio, industria o servicio y los detallados en el artículo 117° de la Ley del Impuesto 
a la Renta (LIR), con ingresos anuales no mayores a S/. 525,000 (Quinientos veinticinco 
mil nuevos soles), activos fijos no superiores a S/. 126,000 (Ciento veintiséis mil nuevos 
soles), no más de 10 trabajadores por turno y adquisiciones no superiores a S/. 525,000 
(Quinientos veinticinco mil nuevos soles).  
 
La tasa preferencial para calcular el impuesto a la renta a pagar es de 1.5% de los 
ingresos netos mensuales. Existe una lista taxativa sobre las actividades que no pueden 
solicitar acogerse al RER.  
 
f) Régimen general de la renta. 
 
El régimen general del impuesto a la renta es el observado por la LIR. El impuesto a 
la renta de tercera categoría, antes definido, es gravado en el régimen general. 
   
La SUNAT considera inafectos los ingresos provenientes de: 
 
• Las indemnizaciones previstas por las disposiciones laborales vigentes. 
• Las indemnizaciones que se reciban por causa de muerte o incapacidad producidas 
por accidentes o enfermedades. 
• Las compensaciones por tiempo de servicios. 
• Las rentas vitalicias y las pensiones que tengan su origen en el trabajo personal. 
• Los subsidios por incapacidad temporal, maternidad y lactancia.  
 
 
Son sujetos inafectos: 
 
o El sector público, exceptuando a las empresas que conforman la actividad 
empresarial del Estado. 
o Las fundaciones con fines culturales, investigación superior, beneficencias, 
asistencia social y hospitalaria y beneficios sociales para los servidores de las 
empresas.  
o Las comunidades campesinas. 
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o Las comunidades nativas. 
 
g) Régimen laboral de la micro y pequeña empresa. 
 
Con la emisión de la Ley 28015 se puso en marcha el Régimen Laboral Especial (RLE) 
para la MYPE. En continuidad a esta Norma el D. Leg. 1086 estableció la permanencia 
del RLE para la MYPE incluyendo nuevos cambios para la seguridad social y 
remuneración, que generaron polémica llegándose a considerar incluso su 
inconstitucionalidad.   
 
El D. Leg. 1086 menciona que los trabajadores deben de percibir la Remuneración 
Mínima Vital (RMV) y en el caso de la microempresa ésta se podría reducir con acuerdo 
del Consejo Nacional de Trabajo y Promoción del Empleo.  
 
Sobre las indemnizaciones por despido injustificado, se redujeron en su monto. En 
tanto al derecho de sindicalización, sindicalizarse dentro de una empresa que posee menos 
de 20 trabajadores no es posible; por ello debería establecerse un mecanismo de defensa 
de derechos para estos casos. 
 
El Reglamento del D. Leg. 1086 observa el RLE de la MYPE, distinguiendo entre los 
beneficios otorgados por la microempresa y la pequeña empresa, aplicables a las empresas 


















De lo expuesto, observamos que el RLE de la MYPE posee suficientes cualidades en 
beneficio del trabajador, exceptuando el derecho a la sindicalización y al pago de 
utilidades, mientras que las gratificaciones y el régimen pensionario son objeto de 
análisis.  
 
Figura 23. Beneficios Mype. SUNAFIL 
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2.1.5. Factores Medio Ambientales 
Al ser una transformación digital, tendremos el manejo del cero papel, cero tintas, así 
como el menor uso de elementos tóxicos que puedan dañar el medio ambiente. Esto lo 
podremos lograr con la digitalización de los procesos BackOffice. 
 
2.2. Entorno Interno 
2.2.1. Estructuras de las empresas, micro y pequeña en el Perú 
a) Empresa 
La empresa como persona jurídica es un concepto que asume el rol del empresario 
como el primer servidor de la empresa, la empresa es el sujeto y objeto real del derecho; 
de otro lado la empresa como organización de medios económicos y personales tiene la 
finalidad de producir bienes o servicios para intercambiar. 
 
La concepción económica de empresa señala que es una organización de los factores 
de producción (capital y trabajo) constituida con el fin de generar beneficio económico.  
 
Hay quienes observan a la empresa como un organismo vivo y dinámico producto del 
trabajo de quienes la componen: empresarios, trabajadores, obreros, directivos y otros; 
que buscan cumplir con el que se denomina objeto social. 
 
Para el sistema peruano existen diferentes tamaños de empresas: las microempresas, 
las pequeñas empresas, las medianas empresas y la gran empresa. 
 
b) Micro y pequeña empresa 
 La MYPE será quien se constituya como el beneficiario principal de esta 
investigación, por ello es pertinente identificarla y conocer sus características principales. 
 
La MYPE en un concepto jurídico se determina de acuerdo con los dos parámetros, el 
número de sus trabajadores y el monto de sus ventas. De acuerdo con el D. Leg. 1086, la 
MYPE posee las siguientes características: 
 
La MYPE como unidad económica suele estar constituida por personas naturales y 
muchas veces es una empresa familiar. Es importante destacar que actualmente dan 
empleo a más de la mitad de la Población Económicamente Activa (PEA).  
 
En muchos países son consideradas como el más importante tipo empresarial debido 
al aporte que otorgan a la economía.  
 
De acuerdo con el Ministerio de Trabajo y Promoción del Empleo (MTPE), en 2016 
en el Perú la MYPE representaba un 98.6% del total de las empresas a nivel nacional, de 
las cuales el 86.8% son microempresas y el 11.8% son pequeña empresas; el otro 1.4% 
estaría constituido por la mediana y gran empresa. 
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2.2.2. Modelo de Negocio Red Colaborativa 
a) Asociados Clave:  
• Manejaremos relaciones con la cámara de comercio de lima, la sociedad nacional 
de industrias, así como el cofide, siendo estas instituciones parte de nuestro 
entorno de negocio. Asimismo, contaremos con los informes que obtendremos del 
GEM (Global Entrepreneurship Monitor). 
• Contaremos con nuestra plataforma 2 flock con la cual se generará la plataforma 
de comunidades la cual servirá para complementar nuestros servicios. Mediante 
nuestras comunidades nos relacionaremos con gremios de empresarios, 
municipalidades y algunas universidades que vean temas de emprendimiento 
dentro de su línea de trabajo. 
• Por otro lado, también veremos el relacionarnos con entidades financieras que 
ofrezcan préstamos a mypes, estas necesitarán la información sobre la nivelación 
del emprendimiento, así como parte de su documentación necesaria de nuestros 
miembros de la comunidad de red colaborativa para que puedan acceder a estas 
oportunidades. Ya estas requieren un mínimo de presencia en el mercado de 6 
meses. 
 
b) Actividades Clave:  
• Asesorías gratuitas para llegar al cliente, luego nivelaciones de los 
emprendimientos y programas de mejoras como consultorio emprendedor, 
laboratorio de emprendimiento y meet up, serán claves para el trabajo directo con 
el cliente. 
• Desarrollaremos la plataforma de gestión de comunidades, mediante el uso de 
2flock, lo que permitirá generar miembros, grupos y comunidades a los 
emprendedores en edad temprana el cual utilizaremos para los servicios de Red 
Colaborativa. 
• Contaremos con mentores adecuados a cada tipo de emprendimiento, los cuales 
serán los pilares para el manejo de la plataforma, de acuerdo con su nivelación. 
• La atención del cliente será prioritaria en el trabajo de soporte, es por ello que 
mantendremos a nuestro personal capacitado para el logro la satisfacción con los 
servicios dados por Red Colaborativa. 
 
c) Propuesta de Valor:  
• Para emprendedores y empresas mype por oportunidad que se encuentran en edad 
temprana, que necesitan potencializar sus emprendimientos y les interesa 
asociarse para generar redes de contacto, así como poder obtener capacitación, 
asesoría y mentoría para sus emprendimientos. 
• Están interesados en plataformas simples, con las cuales puedan generar una 
comunidad para sus publicaciones de intereses. A continuación, mostraremos la 























Nosotros como Red Colaborativa, potencializaremos emprendimientos brindándoles 
capacitaciones, mentorías, asesorías y nivelaciones con programas de mejoras. También, 
les vamos a proveer de una plataforma de generación de comunidades. 
 
Nos diferenciaremos en lo siguiente: 
o Precio: Nosotros tenemos un precio competitivo en el mercado, puesto que hemos 
afianzado nuestra propuesta con nuestra plataforma de comunidades, asimismo hemos 
podido ser eficientes en nuestros costos unitarios. 
o Orientación: Contaremos con mentores especialistas, los cuales son parte de nuestra 
comunidad y es el grupo GITEE (Grupo de Investigación del Trabajo en Equipo y 
Emprendimiento). 
o Servicio: Nuestro equipo está capacitado en la prioridad de la centricidad en el 
cliente, pues el manejo de comunidades está claro en nuestra cultura y valores. 
o Asociarse/Miembro: Ser miembro de los grupos y de las comunidades ya es una 
actividad de asociación, ya que se manejarán programas afines, y además cada grupo 
contará con un representante o administrador y un gestor de contenidos, estas 
funciones serán realizadas por el miembro creador de grupo y comunidad. 
o Agilidad en soluciones:  Tenemos clara las necesidades de nuestros clientes, quienes 
están en edad temprana de formación y crecimiento, por ello nuestras soluciones están 
agilizadas para sus requerimientos. 
 
d) Relación de Clientes:  
• Nuestros clientes estarán en constante comunicación mediante nuestra gestión 
de comunidades por red colaborativa, asimismo mantendremos la asistencia a 
sus necesidades. 
• La comunidad de red colaborativa permite mantener una relación con nuestros 
clientes quienes serán miembros en nuestra plataforma, más aún si estos son 
parte de nuestro plan de mejora de emprendimiento, puesto que siempre 
manejaremos la mejora continua con ellos. 
 
Figura 24. Propuesta de Valor Red Colaborativa 
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e) Segmento de Clientes: 
Nuestro segmento son los emprendedores y empresarios mype por oportunidad en 
edad temprana cuyos rubros son comercialización y manufactura. De la misma forma para 



















f) Recursos Clave: 
Nuestro personal tiene la visión de servicio al cliente, asimismo estará capacitado para 
orientar y asesorar, pues también estará con los conocimientos relevantes para responder 
frente a los planes de mejora de emprendimiento, de la misma sabrá guiar en la gestión 
de comunidades de nuestra plataforma. 
 
Nuestros mentores son parte fundamental de nuestro giro de negocio, es por ello que 
se toma como un recurso clave para nuestros servicios, teniendo en cuenta que muchos 
de nuestros clientes tienen como finalidad poder ser guiados por estos. 
 
Nuestra plataforma 2flock asequible y flexible del mercado será de uso fácil y simple, 
será clave para la gestión de los niveles de emprendimiento, así como para los servicios 
a implementar. 
 
g) Canales:  
Estarán dirigidos al marketing directo en nuestras asesorías gratuitas de consultorio 
emprendedor, así como los canales digitales donde usaremos nuestra web de comunidades 
para generar más miembros a nuestra comunidad. 
 
h) Estructura de Costos: 
Estos estarán estructurados en base a nuestras planillas, costos administrativos, 
presupuesto de marketing y costos relacionados a la plataforma 2flock, así como para la 
investigación y desarrollo de mejoras. 
 
Figura 25. Ciclo de Crecimiento de Emprendimientos en Edad Temprana- GEM 2017 
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i) Vías de Ingreso: 
Tendremos ingreso directos y mensuales mediante los servicios de plan de mejora de 
emprendimientos, servicios de nuestra plataforma como emprendedor grupo, 
emprendedor comunidad e intraemprendedor comunidad. 
 
2.2.3. Plan de Escalabilidad del Negocio 
Corto Plazo: Con un horizonte de 3 años, manejaremos las siguientes: 
 
De acuerdo con nuestro presupuesto anual, nosotros contamos con nuestro pronóstico 
para nuestra capacidad de responder a nuestra demanda de servicios, con base en ello 
tenemos un plan de acuerdo con el tipo de servicio. 
 
• Para el caso del servicio intraemprendedor comunidad, subcontrataremos 
freelances de acuerdo con los proyectos que sobrepasen nuestra capacidad de 
atención. 
• Para ambos casos a nivel de infraestructura podremos tener espacios coworking 
dentro de Wework con los recursos separados para nuestros servicios. 
• Respecto a nuestra infraestructura de sistemas, seguiremos manteniendo nuestros 
servidores a nivel del cloud (Amazon cloud drive-ilimitado), cuyo costo se tiene 
inmerso en el soporte del servicio. 
 
Largo Plazo: Con un horizonte será de 3 a 5 años, manejaremos las siguientes 
estrategias. 
 
A.- Integración:  
Servicio Emprendedor / Comunidades de Negocio Educativo (Cursos online, presencial 
en comunidad con universidades). 
Al generar una relación con el cliente, con capacitaciones, asesorías, orientaciones para 
el mercado de servicios de emprendimientos, integraremos nuestro modelo de negocio 
con otro independiente como es el modelo de negocio de generación de servicios 
educativos para emprendedores, contaremos con las comunidades universitarias que 
permitan reunir emprendimientos con un mismo propósito y modelo de negocio, siendo 
este válido para perfiles de emprendedores, ya que tienen intereses de cursos cortos que 
sumen a sus emprendimientos. 
 
B.- Separación:  
Servicio de la plataforma para emprendimientos consolidados. 
Nuestra propuesta de valor respecto a la plataforma personalizada de negocio es 
ubicarla como vía de ingreso, es decir, nuestro negocio se volverá basado en la 
plataforma, la cual tendrá más módulos contenidos, con ello separaremos del modelo de 
negocio actual para basarnos en el cliente empresario con nuevos módulos como: 
 
• CRM-Clientes/Uso de pasarela para pagos. 
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CAPITULO 3  
3. Plan Estratégico: 
a) Misión 
Brindar la colaboración efectiva a nuestros clientes y/o miembros de nuestra 
comunidad para la consolidación de sus modelos de negocio, mediante el logro de 
aumento de ventas en sus emprendimientos y empresas mype en edad temprana.   
 
b) Visión  
Contar con franquicias de otras comunidades de nuestro modelo de negocio en 
latinoamérica.  
 
c) Objetivo general  
Colaborar guiando y asesorando mediante nuestra metodología consistente a las 
necesidades del emprendedor y empresario mype en edad temprana, contando con 
una diagnóstico adecuado en su nivelación de emprendimiento, asimismo 
brindarles servicios de herramientas digitales como nuestros grupos y 
comunidades para mejorar sus ventas mediante el crecimiento de leads y 
compradores potenciales. 
 
d) Objetivos específicos  
• Desarrollar programas de mejora a nuestras comunidades de emprendimiento 
y empresas mype en edad temprana.  
• Potencializar las capacidades ejecutivas, competencias personales y 
financieras en las empresas, a través de nuestros programas, los cuales 
permitirán el fortalecimiento de sus capacidades para la mejora de su negocio. 
• Consolidar las capacidades innovadoras y emprendedoras en empresas.  
 
e) Valores 
Estos son los valores que nos permitirán cumplir con nuestra misión y visión en 
el tiempo:  
• Mantener nuestra vocación de servicio al cliente. 
• Agregar valor mediante innovación. 
• Influenciar en la transmisión del conocimiento de una forma sincera y útil. 
• Dotar al cliente con la capacidad de obtener resultados. 
• Orientar al logro de resultados. 
• Entender al cliente mediante la cercanía y empatía. 
• Manejar es espíritu crítico para la mejora continua. 
• Valorar a nuestro personal. 




f) Principios.   
Los principios de una empresa están relacionados estrechamente con las 
creencias y normas que la compañía espera del personal, estos principios sirven de 
soporte, y reflejan la conducta de su personal para alcanzar la visión y misión de 
la empresa. (Thompson, 2013).  
 
En Red Colaborativa, se han escogido los siguientes principios, los cuales se 
deben buscar e inculcar en los colaboradores de este proyecto, además que ellos 
ayudaran al logro de los objetivos: 
 
➢ Innovación: Nos adaptamos al cambio e implementamos las novedades en el 
mercado, investigamos nuevas vías, y nuestros colaboradores llevan la 
curiosidad en las venas.  
 
➢ Creatividad: Fomentamos la creación de nuevas ideas, apoyamos la 
expresión, incentivamos el pensamiento divergente en los colaboradores y 
propiciamos que los colaboradores conecten sus ideas para generar nuevos 
modelos.  
 
➢ Confianza: Damos las herramientas necesarias para que nuestros clientes 
tengan la seguridad que vamos a cumplir con nuestros compromisos, en la 
calidad del trabajo, los tiempos de entrega para el éxito de nuestros clientes.  
 
➢ Servicio de excelencia al cliente:  Pensamos que la base para crear una 
relación sólida con nuestros clientes es la confianza, y solo la obtendremos 
cumpliendo con nuestra propuesta de valor 
 
3.1. Estrategia genérica del negocio 
Captaremos a nuestros clientes en nuestras asesorías gratuitas en nuestro programa 
de consultorio emprendedor, asimismo mediante nuestra plataforma de comunidades 
ingresándolo como miembro gratuito a nuestras comunidades. 
 
Usaremos estrategias de marca, precio, crecimiento, posicionamiento, servicio, 
mejora de procesos de negocio y alianzas, entre otras que le entreguen un valor 
agregado a las empresas que confíen en nosotros.  
 
Asimismo, todas estas estrategias estarán ligadas a la nivelación de 
emprendimiento y las metodologías ágiles para el desarrollo de las herramientas 








3.2. Análisis FODA  
Para este análisis consideraremos el trabajo a realizarse con las matrices de factores 
externos (EFE) y las de factores internos (EFI), con las cuales plantearemos una 
estrategia mediante la matriz interna externa (IE). 
 
El peso obtenido en este análisis ha sido consolidado con juicio de expertos sobre 
el tema y parte de la visión que queremos fomentar en nuestra empresa. 
 




• Costos de implantación menores a costos de marketing tradicional.  
• Tendencia creciente en el uso de marketing digital, e-commerce y plataformas 
digitales. 
• Estrategias de gestión empresarial para las mypes con potencial apuesta por las 
plataformas digitales de gestión. 
• Muchas herramientas digitales que brindan un abanico de posibilidades de 
implantación en las estrategias de marketing digital. 
• Creciente aparición de mypes comerciales en el mercado peruano. 
• Necesidades de empresas por cubrir sus ineficiencias en procesos de negocio 
mediante la tecnología. 
• Actualización constante de nuestras metodologías, como de estrategias de 
marketing digital y plataformas de gestión. 
• Desarrollo de un sistema y modelo de trabajo centrado en las necesidades de 
nuestros clientes. 




• Poca confianza de las empresas peruanas para invertir en consultorías. 
• Muchas consultoras que diversifican el mercado.  
• Tendencia de inversión en el marketing tradicional sin uso digital. 
• Pocas políticas, leyes y respaldo ante el creciente número de soluciones de 
marketing digital, redes sociales y operaciones de comercio electrónico. 























Figura 26. Matriz Factores Externos. ELABORACIÓN PROPIA 




1 Costos de implantación menores a costos de marketing tradicional. 10% 4 0.40
2 Tendencia creciente en el uso de marketing digital, e-commerce y plataforma digital. 10% 4 0.40
3 Estrategias de gestión empresarial para las mypes con potencial apuesta por las plataformas digitales de gestión. 5% 3 0.15
4 Muchas herramientas digitales que brindan un abanico de posibilidades de implantación en las estrategias de marketing digital. 5% 4 0.20
5 Creciente aparación de mypes comerciales en el mercado peruano. 5% 3 0.15
6 Necesidades de empresas por cubrir sus ineficiencias en procesos de negocio mediante la tecnología. 10% 4 0.40
7 Actualización constante de nuestras metodologías, como de estrategias de marketing digital y plataformas de gestión. 5% 3 0.15
8 Desarrollo de un sistema y modelo de trabajo centrado en las necesidades de nuestros clientes. 10% 4 0.40
9 Nuestro sector de negocios al que vamos dirigido está en expansión. 5% 3 0.15
10 0.00
Amenazas
1 Poca confianza de las empresas peruanas para invertir en consultorías. 10% 2 0.20
2 Muchas consultoras que diversifican el mercado 10% 2 0.20
3 Tendencia de inversión en el marketing tradicional sin uso digital. 5% 2 0.10
4 Pocas políticas, leyes y respaldo ante el creciente número de soluciones de marketing digital, redes sociales y operaciones de comercio electrónico 5% 2 0.10













• Soluciones innovadoras como parte de nuestra oferta de beneficios hacia 
nuestros clientes. 
• Profesionales con gran experiencia y conocimiento sobre nuestros servicios. 
• Alianzas estratégicas con empresas de publicidad, insumos para la publicidad, 
marketing digital, diseño web y plataformas de gestión comunidades. 
• Herramientas digitales existentes potencialmente para cada consultoría. 
• Segmentación de clientes potenciales por ofrecer nuestros servicios. 
• Tener responsabilidad social. 




• Falta de locales propios dónde consolidar nuestros servicios en lugares 
estratégicos.  
• Necesidad de contratar especialistas en marketing tradicional para soluciones 
integrales. 
• Falta de respaldo económico por parte de las entidades bancarias, por 
restricciones de tiempo de operación comercial. 
• Falta de reputación en el mercado por inicio de labores. 
 
La estrategia dependerá mucho del manejo de los procesos funcionales del negocio y 
analizar su interrelación, ello responde a cómo operar el negocio o cómo hacerlo crecer y 
operar cada parte de los procesos, así como la transformación digital de los mismos 
mediante plataformas de gestión.  
 
Las operaciones se enfocarán en nuestra línea de negocio, que son las consultorías 
integrales con desarrollos de herramientas digitales, el mercado está bien definido lo que 
permite la especialización de servicios donde se opera, para nuestro caso debemos 
establecer un posicionamiento en este rubro. 
 
Para la realizar las siguientes matrices se tomó en cuenta que los pesos tienen que 
sumar un 100%, así que los puntajes tienen un valor de 1 hasta el 5, tomando en cuenta 
desde menor 1 hasta un mayor de 5. 
 




























Figura 27. Factores Internos. ELABORACIÓN PROPIA. 




1 Soluciones Innovadoras como parte de nuestra oferta de beneficios hacia nuestros clientes. 10% 4 0.40
2 Profesionales con gran experiencia y conocimiento sobre nuestros servicios. 10% 4 0.40
3
Alianzas estratégicas con empresas de publicidad, insumos para la publicidad, marketing digital, diseño web y 
plataformas de gestión comunidades.
10% 3 0.30
4 Herramientas disponibles de marketing digital existentes potencialmente para cada consultoría. 15% 4 0.60
5 Segmentación de clientes potenciales por ofrecer nuestros servicios. 10% 3 0.30
6 Tener responsabilidad social 15% 4 0.60





1 Falta de locales propios dónde consolidar nuestros servicios en lugares estratégicos 5% 2 0.10
2 Necesidad de contratar especialistas en marketing tradicional para soluciones integrales 5% 1 0.05
3 Falta de respaldo económico por parte de las entidades bancarias, por restricciones de tiempo de operación comercial. 5% 1 0.05










3.3. Análisis MIE (Interno - Externo) 
De este análisis obtenemos cuantitativamente los factores externos con 3.10 y los 


























Con este resultado nos ubicamos en el cuadrante I, cuya prescripción requiere que la 
empresa en el mediano plazo crezca y construya, mediante estrategias intensivas y de 
integración, las cuales impliquen invertir selectivamente y construir. 
 
Nuestras estrategias para el análisis FODA será las siguientes: 
 
Fortalezas y Oportunidades: EXPLORAR 
 
Consideraremos el explorar con actividades que nos permitan aprovechar nuestras 
fortalezas frente a las oportunidades, nuestras innovaciones y costos a la medida del 








3.0 a 4.0 2.0 a 2.99 1.0 a 1.99
4.0 3.0 2.0 1.0




























Figura 28. Matriz Interno - Externo. ELABORACIÓN PROPIA. 
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1) Implementaciones Estándar: De ágil implantación con costos fijos y variables de 
acuerdo con la dimensión del negocio cliente. 
2) Eventos y Seminarios: Desarrollo constante de seminarios y eventos donde 
expliquemos las nuevas tendencias de modelos de negocio y herramientas digitales 
de plataforma de comunidades que nos den la oportunidad de presentar a nuestra 
compañía y su oferta de valor. 
3) Crear y desarrollar una comunidades: Desarrollo de nuestra relación con el 
cliente, a través de la consolidación de la comunidad haciendo crecer nuestra oferta 
de valor. 
4) Asistencia y seguimiento a nuestros servicios: Asistir a los servicios dados, 
beneficiar a los mismos con upgrade de herramientas y mejores prácticas de 
empresas de éxito. 
 
Fortalezas y Amenazas: CONFRONTAR 
 
Nuestras fortalezas se ven amenazadas con por la confianza hacia las consultoras y 
frente a la competencia que existe en el mercado, es por ello que confrontaremos 
mediante las siguientes actividades: 
 
1) Agenda diaria de visitas: Agenda constante de visitas a toda nuestra cartera de 
clientes, para presentar nuestra oferta de valor. 
2) Desarrollo nuestra comunicación directa: Sobre el cual permitamos una 
comunicación donde captemos las dudas y aportes de nuestros clientes y nos 
permitan aclarar, capacitar y dar a conocer temas asociados. 
 
Debilidades y Oportunidades: BUSCAR 
 
Nuestras debilidades como la de ser nuevos en el mercado nos permite buscar 
actividades que puedan ayudarnos a aprovechar nuestras oportunidades de la siguiente 
manera: 
 
1) Portal de comunidad corporativa: De gran impacto en las mentes de nuestros 
clientes y visitantes, con el objetivo que sean miembros para que luego puedan 
formar sus propios grupos y comunidades. 
2) Consolidar oferta: Consolidar nuestra oferta comercial, lograr mentorías exitosas, 
logrando la consolidación de nuestros clientes en edad temprana.  
 
Debilidades y Amenazas: EVITAR 
 
Nuestras debilidades y amenazas las podemos evitar manejando las siguientes 
actividades.  
 
1) Emprender proyectos pequeños y de comprobado éxito:  
 
Ofrecer proyectos cortos y de poquísima inversión a clientes que podamos generar 




2) Desarrollar políticas propias:  
 
Elaboración de políticas y procedimientos que sean entregados al culminar la 
implantación del proyecto que aseguren su éxito y seguridad, mediante metodologías 
ágiles. 
 
3.4. Ventajas competitivas.  
De acuerdo con el análisis de la industria, al mercado actual y basados en el 
esquema actual de competencia en la matriz de cuatro acciones (Reducir, crear, 
intensificar y eliminar) vemos direccionar nuestra estrategia hacia lo atractivo 
funcional y emocional, asimismo hacia los servicios complementarios, es decir, 
nos avocaremos a lo que el mercado no está priorizando. 
 
Para ello manejaremos un esquema medición de los 5 aspectos relevantes para 
los emprendedores en edad temprana, como son precio, orientación, servicio, el 
asociarse y la agilidad de soluciones. 
 
Asimismo, hemos ubicado un rango del 1 al 5 como medición de estos factores 
































Precio: Nosotros tenemos un precio competitivo en el mercado, puesto que 
hemos afianzado nuestra propuesta con nuestra plataforma de comunidades, 
asimismo hemos podido ser eficientes en nuestros costos unitarios. 
 
Orientación: Contaremos con mentores especialistas, los cuales son parte de 
nuestra comunidad y es el grupo GITEE (Grupo de Investigación en Equipo y 
Emprendimiento: http://investigacion.pucp.edu.pe/grupos/emprendimiento/). 
 
Servicio: Nuestro equipo está capacitado en la prioridad de la centricidad en el 
cliente, pues el manejo de comunidades está claro en nuestra cultura y valores. 
 
Asociarse: Se miembro de los grupos y de las comunidades ya es una actividad 
de asociación, ya que se manejarán eventos afines, y además cada grupo contará 
con un representante o administrador y un gestor de contenidos, estas funciones 
serán realizadas por el miembro creador de grupo y comunidad. 
 
Agilidad en soluciones:  Tenemos clara las necesidades de nuestros clientes, 
quienes están en edad temprana de formación y crecimiento, por ello nuestras 
soluciones están agilizadas para sus requerimientos. 
 
Nuestra competencia tiene como ventaja ya realizar comunidades mediante 
facebook, Instagram o alguna otra red social, pero no al nivel de nuestro servicio, sólo 




Figura 30. Factores de éxito Red Colaborativa 
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3.5. Análisis de las 5 Fuerzas de Porter: 
Para este análisis se utilizó las cinco fuerzas de Porter. Este modelo permite 
esencialmente maximizar los recursos y saber que estrategias plantear para poder 
superar a la competencia, permite analizar el entorno en el cual se desarrollara la 
empresa y cuál es el poder de negociación que tenemos.  
 
Los puntos que se deben evaluar para tener una estrategia competente son:  
 
a) Poder de negociación de los proveedores. 
b) Poder de negociación de los clientes. 
c) Rivalidad entre competidores. 
d) Amenazas de ingreso de nuevos competidores 
e) Amenaza de ingresos de productos sustitutos. 
 
El modelo de fuerzas competitivas resulta un planteamiento analizar el atractivo y 
los efectos que ha producido en el mundo empresarial la implantación de consultorías 
y el uso de las herramientas digitales. 
 
a) Poder de negociación de los proveedores 
Los sectores en los que sea importante el papel del intermediario, la utilización 
de las herramientas digitales tendrá efectos importantes puesto que, en este caso, 
la figura del intermediario puede desaparecer, ya que el proveedor puede llegar 
hasta el cliente de forma directa. (2flock). 
 
También pueden darse efectos adversos para los proveedores, reduciendo el 
poder negociador de éstos. Este caso se puede observar cuando el cliente consigue 
establecer relaciones con el proveedor que hace que este último sea dependiente. 
 
Por otro lado, gracias al uso de las tecnologías de la información, los clientes 
tienen toda la información de los posibles proveedores del sector, lo que deriva en 
una disminución de la ventaja competitiva de la diferenciación. 
 
Los proveedores pueden ejercer poder negociación cuando tiene la posibilidad 
de incrementar sus precios cuando son los únicos en el mercado, cuando reducen 
la calidad de los productos o servicios que ofrecen, cuando la mano de obra 
especializada pide mayores beneficios, incremento salarial o cuando existen 
concertación de precios por parte de gremios de proveedores, este tipo de poder 
influye en la rentabilidad de la empresa, de esta manera aumentan los precios 
afectando el nivel de ventas. Para controlar el poder de los proveedores el gobierno 
puede intervenir mediante leyes, subsidios y regulaciones (Porter, 2006).  
 
Las barreras de entrada consideradas son bajas debido a que existen proveedores 
globales que pueden ofrecer sus servicios desde cualquier parte del mundo, 




A continuación, detallaremos el entorno de los proveedores en el ámbito de las 
consultorías integrales con uso de herramientas digitales. Asimismo, veremos su 
atractivo de acuerdo con el análisis. 
 
• Número de proveedores especializados: POCO ATRACTIVO. 
 
Google se vuelve en nuestro proveedor al administrarnos la licencia de 
Google Partner la cual se vuelve un respaldo de garantía para la empresa, este 
certificado se obtiene a través de exámenes semestrales los cuales no tienen 
ningún costo, pero está condicionada a la puntuación obtenida en el examen.  
 
• Integración hacia adelante por parte de los proveedores: ATRACTIVO. 
 
La posibilidad que nuestros proveedores se integren hacia adelante es muy 
baja ya que es muy difícil que los servidores como Google y 2flock brinden sus 
servicios como el que nosotros brindamos. 
 
• Fijación de precios: MUY ATRACTIVO. 
 
Esta variable es atractiva para el inicio del negocio ya que en Lima 
Metropolitana al ser un mercado grande el enfoque está dirigido a la mediana y 
gran empresa quienes mantienen plataformas como las CRM y otras con 
finalidades parecidas de mantener contacto directo con sus clientes. 
 
b) Poder de negociación de los clientes 
El poder de negociación de los clientes se da en mercados con productos 
estándares o enlatados, tanto de las empresas de consultoría integral como de las 
que brindan herramientas digitales, ya que mantienen un mismo modelo de 
negocio compitiendo entre sí, con una guerra de precios. 
 
Para controlar el poder de negociación de los clientes debe contar productos 
altamente diferenciados, innovadores que provoquen una baja sensibilidad al 
precio (Porter, 2006).  
 
Las barreras de entrada consideradas para el plan de negocio son bajas, 
actualmente no existe un posicionamiento en este tipo de negocios y los clientes 
no cuentan con una oferta amplia de consultoría integral con herramientas 
digitales, lo cual permite iniciar una negociación entre cliente y nosotros. 
 
• Nivel de oferta en el mercado: ATRACTIVO. 
 
Actualmente la oferta del mercado está dispersa en tipos de servicio que no 
agregan valor a la empresa, teniendo en cuenta que al no entender sus procesos 
y transformarlos digitalmente sin una estrategia acorde al cliente, simplemente 
se convierte en una herramienta digital mal usada, en Lima existen pocas 




• Integración hacia atrás: MUY ATRACTIVO. 
 
Al ser empresas en edad temprana estas se encuentran a la expectativa de 
encontrar alternativas eficientes, es por ello que en ese tiempo no tendrían algún 
proceso tercerizado que no agregue valor a sus modelos de negocio. 
 
• Diferenciación del producto y servicio: ATRACTIVO. 
 
La diferenciación del producto es fundamental, un alto nivel de calidad de 
servicio basado en el alto conocimiento del uso de las plataformas digitales y la 
mentoría basada en la nivelación de emprendimientos son fundamentales para 
el target.  
 
c) Rivalidad entre competidores (Competencia) 
El trabajo realizado por la competencia, aún no tienen una medición concreta, 
sólo se ha manejado a juicio de expertos sobre su repercusión en las ventas, mas 
no necesariamente en la rentabilidad, esto debido a su enfoque solo basado en un 
proceso de ventas sin un previo diagnóstico puede resultar crítico para el cliente 
en el corto plazo, es por ello que la competencia observaría nuestros resultados en 
base a nuestras comunidades. 
 
Cuando un mercado está lleno de competidores, los productos se vuelven 
genéricos y los clientes no pueden diferenciar uno del otro solo, la decisión de 
compra se basará en el precio del producto (Porter, 2006).  
 
Nuestra competencia está dada por toda plataforma que genere comunidades, 
no obstante la mayoría no es especialista, es por ello que por ese línea es que se 
diferencia red colaborativa, porque a además de brindar servicios digitales como 
la plataforma 2flock, también realiza servicios de consultoría, asesoría y 
capacitaciones que ayudan a que nuestras comunidades se especialicen más y 
mejores en sus modelos de negocio, de las misma forma darles opciones de 
crecimiento en esa edad temprana de negocio en las que se encuentran. 
 
Las barreras de entrada para la empresa son bajas, ya que actualmente el número 
de competidores directos locales con el tipo de servicio híbrido que manejamos es 
muy reducido, que lo hace un mercado muy atractivo en pleno desarrollo. 
 
• Escasez de agencias de consultoría integral con herramientas digitales: 
ATRACTIVO. 
 
En el segmento de consultoría y herramientas digitales fusionados en una línea 
de negocio en lima existen pocas. De la misma forma empresas que realicen 
outsourcing, en consultoría no se encuentran muy bien posicionadas en la web o 




• Crecimiento de la industria digital en auge: MUY ATRACTIVO. 
 
El crecimiento de las herramientas digitales en el Perú es bastante lento en 
comparación con otros países de nuestra región, estas son una tendencia que poco 
a poco las empresas de todo tipo irán implementando y usando.  
 
 
• Altos desempeños estratégicos: ATRACTIVO. 
 
Aquellas consultoras de mejora de procesos que decidan ingresar a operar 
deberán considerar la posibilidad de bajar los precios para poder hacer su 
introducción al mercado, siendo su ventaja competitiva su expertiz en el rubro, así 
como sus años de experiencia y los clientes que respalden su trabajo. 
 
d) Amenaza de ingreso de nuevos competidores.   
La amenaza de ingreso de nuevos competidores depende en gran parte de las 
barreras de entrada, que tenga el mercado, si existen barreras bajas de entrada, el 
riesgo aumenta puesto que cualquier competidor podría ingresar con una estrategia 
de precios bajos los cual reduce la rentabilidad y participación de mercado de las 
empresas existentes. 
 
Las barreras de entrada son altas cuando se cuenta con productos diferenciados, 
innovadores y existe una identificación con la marca, cuando se quiere ingresar a 
mercados consolidados con grandes empresas con grandes capitales destinados a 
publicidad y desarrollo de productos. (Porter, 2006).  
 
Las barreras de ingreso al mercado de nuevos competidores para el plan de 
negocio son bajas lo cual genera un riesgo alto ya que los competidores indirectos 
pueden aumentar la línea de productos y competir directamente. 
 
• Precio: ATRACTIVO 
 
     El precio que manejaremos en a nivel de suscripción con pagos mensuales, 
así como el servicio de plan de mejoras basados en nivelación de emprendimientos.  
 
• Diferenciación de productos: POCO ATRACTIVO 
 
     Esta parte es importante porque hay muchos servicios nuevos que se pueden 
ofrecer en con la consultoría y plataforma de gestión lo que significa que las 








• Requerimiento de capital: ATRACTIVO 
 
     Contaremos en una versión free para miembros y así mediante su 
crecimiento de grupos podrán ir avanzando para lograr su comunidad, así como el 
caso de los que opten por el plan mejoras de emprendimientos.  
 
• Barreras de entrada: ATRACTIVO 
 
     Por ahora son bajas puesto que es un mercado nuevo y está esperando que 
ingresen empresas que brinden servicios como Red Colaborativa. 
 
e) Amenaza de ingreso de productos o servicios sustitutos 
Los productos sustitutos son aquellos que desempeñan la misma función para 
el mismo grupo de consumidores, pero que se basan en una tecnología diferente. 
 
En ese sentido, esos productos constituyen una amenaza permanente en la 
medida en que la sustitución pueda hacerse siempre, ello merma cualquier utilidad 
a generarse, puesto que en su mayoría compiten por precio en el mercado y genera 
un retardo en el corto plazo de poder aumentar el precio. 
 
Nosotros vamos a posicionar nuestra marca y servicio y generar comunidades 
colaborativas con eventos y programas relacionados a las necesidades de nuestros 
clientes, es por ello que mediante la creciente competencia con los productos 
sustitutos, nuestro público se volverá más selectivo y notarán nuestros valores de 
calidad de servicio y nuestros principios para la atención del cliente. 
 
Es importante percibir que estas amenazas pueden agravarse cuando, bajo el 
impacto de un cambio tecnológico, la realidad calidad-precio del producto 




• Innovación de nuevos productos y servicios: ATRACTIVO. 
 
Actualmente las herramientas digitales son lo más moderno e innovador que 
existe en el mercado, y muchos de los servicios tradicionales están cambiando a 
uno más digital apuntando al nuevo consumidor. 
 
 
•  Nivel de costos: ATRACTIVO. 
 
En este punto hay que mencionar que los precios ofrecidos son muy variados, lo 
que hace que el cliente pueda escoger depende de su presupuesto, existe un mercado 
para todo tipo de cliente, también cabe resaltar la reputación de las empresas y sus 
posicionamientos lo que permite que manejen tarifas más elevadas. 
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4. Estrategia Comercial 
4.1. Análisis de Mercado 
De acuerdo con nuestra estrategia comercial iniciaremos analizando al mercado 
meta en general de emprendedores y empresarios en edad temprana en la ciudad de 
lima metropolitana, quienes en el tiempo llegarán a su consolidación.  
 
Es por ello que es necesario entender sus necesidades durante el trayecto desde su 
emprendimiento hasta su consolidación como empresa. De acuerdo con la 
información investigada contamos con el estudio del GEM Perú (Global 
Entrepreneurship Monitor), que nos menciona que, en el Perú por cada Empresario 
Establecido (EB) existen cuatro Emprendedores en Edad Temprana TEA.  
 
Es decir, por cada 100 TEA hay 24 EB, por lo cual se llega a la proporción que los 
TEA son 81% y los EB son el 19%. 
 
Para entender la importancia del emprendedor que inicia su empresa (TEA), hemos 
podido ver la diferenciación que se maneja mediante una oportunidad que ha 



















De acuerdo con esta evolución el Emprendedor por Oportunidad está llegando a casi 
un 70% de los emprendedores en el País, teniendo en cuenta entre Edad Temprana TEA 





Figura 32. Evolución TEA Oportunidad Vs TEA Necesidad. GEM PERÚ. ENCUESTA POBLACIÓN ADULTA. 
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4.2. Segmentación de Mercado 
Antes de realizar la segmentación, cuantificaremos los mercados con la finalidad 
de realizar una proyección más acertada con la demanda de red colaborativa.  
 
Las variables para considerar son demográficas y psicográficas, más la variable 
que obtenemos de los estudios realizados por GEM, los cuales especifican que en el 
mercado están los perfiles de emprendedores y empresarios que realizan sus negocios 
por oportunidad y que se encuentran en una edad temprana de crecimiento. 
 
Es por ello, que los siguientes métodos de estudio de mercado, serán relevantes 
para nuestro análisis de mercado, estos son: potencial, disponible, efectivo y objetivo.  
 
Los definiremos de la siguiente manera: 
 
• Mercado Potencial:  
Para nuestro caso son todas las empresas y emprendimientos que podrían 
necesitar nuestro servicio que ofreceremos.  
 
• Mercado Disponible:  
Es la parte del mercado potencial que está compuesto por el conjunto de 
empresarios y emprendedores que tienen la necesidad de nuestro servicio. 
 
• Mercado Efectivo:  
Es la parte del mercado disponible que está compuesto por los empresarios y 
emprendedores que tienen además de la necesidad, la intención obtener nuestro 
servicio. 
 
• Mercado Objetivo:  
Es la parte del mercado efectivo que se fija como meta a ser alcanzada por 
nuestro plan de negocio, es decir, la parte de la demanda que podemos 
satisfacer en base a nuestra capacidad inicial, antes del escalamiento. 
 
4.2.1. Mercado Potencial: 
De acuerdo con lo analizado a nivel del empresario peruano, todas estas 







Siendo la gran y mediana empresa un aproximado de 1%, es por ello que no las 
consideraremos para nuestra análisis y mercado objetivo. 
 
Figura 33. Estructura Empresarial Lima Metropolitana. INEI Estructura Empresarial 2016-2017 
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Teniendo en cuenta todos los sectores, tenemos un promedio de más de 50,000 
empresas formales en pequeña empresa, teniendo un ratio de casi el 60% en el 
rubro de comercio y manufactura. 
 
Es por ello que esta parte de público objetivo son las empresas cuyos 
emprendimientos están estableciéndose que en su media ya han pasado los tres 
años o unos 42 meses para su consolidación, este target es más propenso a 
considerar directamente el servicio de consultoría integral de nuestro modelo de 
negocio mostrado. 
 
Por otro lado, de acuerdo con las gráficas se tiene sobre la información de la 
pequeña y microempresa distribuida en lima norte, lima centro, lima este, lima sur 


















Tenemos un acumulado de caso un 80% de las empresas micro y pequeñas 
















Figura 34. Distribución Empresarial en Lima Metropolitana. INEI ESTRUCTURA EMPRESARIAL 2016-2017 




Estas empresas en su mayoría están más enfocadas en las actividades de 
comercio o también dirigidas al consumidor directo en un 45% y manufactura un 
9%. 
 
De acuerdo con la información obtenida en el mercado potencial, ahora se 
elegirá un sector económico por el cual iniciar el servicio a brindar, para que luego 
este sea escalable hacia los demás sectores económicos de las empresas de todo el 
Perú. 
 
4.2.2. Mercado Disponible: 
De acuerdo con lo hallado en el mercado potencial, procederemos a identificar 
el disponible, por lo cual, utilizaremos los inputs manejados en el mercado meta 
en lima metropolitana y de manera potencial los rubros de comercio, manufactura 
y servicios. 
 
Este disponible nos ayudará a sentar más la idea de nuestro servicio en base a 
las necesidades que hallemos de nuestros potenciales clientes. 
 
Para este análisis de mercado utilizaremos como referencia e información 
secundaria, la encuesta realizada por el Inei a las empresas micro y pequeña 
empresa entre los años 2013-2014. 
 
Asimismo, la focalización de las empresas en estudio se caracterizará por las 
ventas netas obtenidas en el periodo de estudio, comprendiendo aquellas que han 
tenido ventas entre 20 y 1 700 UIT (UIT= S/. 4,050.00). (2013-2014: S/. 3,650.00) 
 
Utilizaremos la información que se obtienen de la encuesta a las empresas 
MYPE en lima metropolitana. 
 
En base a nuestra información de una población de N: 993,719 empresas que 
hay en lima, se necesitarían una muestra mínima de 384 encuestas, no obstante, 
mediante la encuesta realizada por el Inei obtendremos 1,212 empresas 
encuestadas en lima metropolitana. 
 
Tabla 2. Segmentación para Análisis Cualitativo. ELABORACIÓN PROPIA. 
Ítem Datos Segmentación  Descripción  
n 
          
384.01  Geográfica Lima Metropolitana 
N 
  
993,719.00    
p 50% Por Tamaño Microempresa 
q 50%  Pequeña Empresa 
E 0.05  Mediana Empresa 
Z 1.96 Sector  Manufactura / Comercio 
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a) Investigación cualitativa.  
Este tipo de investigación nos ayudará a conocer, describir, observar y conocer 
las características del mercado, es de carácter exploratorio. 
 
Los objetivos de la investigación son los siguientes:  
 
✓ Conocer al empresario que se asocia a una comunidad para mejorar sus 
negocios. 
✓ Entender los motivos por los cuales no se asocia a una comunidad. 
✓ Conocer los niveles usabilidad de las capacitaciones que recibe el empresario.  
✓ Conocer los atributos buscados y valorados de las capacitaciones. 
✓ Conocer el grado de preferencias de tiempos de capacitación.  
✓ Entender porque no se capacita el empresario. 
✓ Conocer los temas más relevantes de capacitación requiere para su negocio.  
✓ Determinar la evolución de sus tecnologías para sus gestiones.  
✓ Conocer las razones de consumo de herramientas de marketing digital. 
✓ Conocer las preferencias para mejorar procesos.  
✓ Conocer la distribución de sus servicios informáticos. 
 
b) Variables Cualitativas 
✓ Las mypes desarrollan e implementan una cultura empresarial asociativa. 
✓ Las mypes incrementan y aplican su conocimiento sobre prácticas modernas 
de gestión empresarial. 
✓ Las mypes acceden e implementan nuevas tecnologías para la gestión 
empresarial. 
✓ Las mypes incrementan e implementan su conocimiento sobre tecnologías de 
información y comunicación (TIC). 
✓ Las mypes adoptan e implementan métodos innovadores para mejorar 
procesos productivos. 
✓ Las mypes incrementan su acceso a información del sistema financiero. 
✓ Las mypes acceden a los servicios financieros. 
✓ Gestión administrativa, acceso al mercado y servicios ofrecidos a la mypes. 
✓ Los trabajadores de las mypes incrementan sus destrezas técnicas productivas 
en las labores que realizan. 
✓ Los trabajadores de las mypes son calificados. 
 
La investigación estadística se realizó a las empresas, la cuales se definen 
persona natural o jurídica autónoma en sus decisiones financieras y de 
administración, propietaria o administradora de uno o más establecimientos 
dedicados a la comercialización y/o producción de bienes o servicios 
comprendidas en alguna de las actividades económicas investigadas. 
 




La Encuesta de Micro y Pequeña Empresa 2013-2014, se recopiló información 
de las actividades económicas según la Clasificación Internacional Industrial 
Uniforme (CIIU) revisión 4 del sector de manufactura: 
 
1050 - Fabricación de productos lácteos. 
1073 – Elaboración de cacao, chocolate. 
1410.- Fabricación de prendas de vestir. 
1420 - Fabricación de Artículos de piel. 
1430 - Fabricación de prendas tejido y punto. 
1511 - Curtido y adobo cueros. 
1512 - Fabricación de maletas, bolsos. 
1520 - Fabricación de calzado. 
1610 - Aserrado y cepillado de madera. 
1621 - Fabricación de productos de madera. 
1622 - Fabricación de partes y piezas de carpintería. 
1623 - Fabricación de recipientes de madera. 
1629 - Fabricación de otros productos de madera. 
2511 - Fabricación de productos metálicos para uso estructural. 
2591 - Forja, prensado, estampado de metales. 
2592 - Fabricación, tratamiento y revestimiento de metales. 
2593 - Fabricación de artículos de cuchillería. 
2599 - Fabricación de otros productos de metal. 
3100 - Fabricación de muebles. 
3211 - Fabricación de joyas y artículos conexos. 




Figura 36. Motivos para Asociarse. INEI-Encuesta Micro y Pequeña Empresa 2013-2014 
 
Entre las prioridades del cliente, está el acceder a nuevos mercados, en poder tener 
capacitación para la gestión empresarial, y el manejo de las negociaciones con los 
proveedores. Asimismo, los temas relacionados a la gestión financiera y manejo de 




























Figura 38. Tema de Interés para Gestionar Empresa. INEI-Encuesta Micro y Pequeña Empresa 2013-2014 
 
En base sus necesidades de gestión empresarial, el cliente de Red Colaborativa 
necesita asesoramiento y capacitación en temas de marketing, calidad y atención al 














































Figura 40. Temas de Interés sobre Gestión de Procesos. INEI-Encuesta Micro y Pequeña Empresa 2013-2014 
 
 
Debido al mercado cambiante que existe, el cliente está interesado en mejorar sus 
procesos y productos, ya sean mediante un tema de innovación o la apertura de nueva 
línea de negocio. No obstante, le es relevante tener un buen manejo financiero que les 















































Figura 42. Motivos para no Asociarse a Organizaciones. INEI-Encuesta Micro y Pequeña Empresa 2013-2014 
 
 
Entendemos que nuestros clientes tienen un journey map diferente, y que está ligado 
a sus acciones por las necesidades de su negocio, es por ello que se entiende que 
muchos de ellos no tienen conocimiento de capacitaciones de mejoras de gestión 
empresarial, y que también no se encuentran informados de eventos o webs que les 
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Figura 44. Instituciones que Capacitan. INEI-Encuesta Micro y Pequeña Empresa 2013-2014 
 
 
Las instituciones que generan capacitaciones y asesoramientos no cubren las 
expectativas de los clientes puesto que no están segmentadas en base a las necesidades 
del cliente, es por ello que existe una tendencia a pasar desapercibidas los eventos, 
empresas de servicios y sobre todo los temas a mencionarse por tipos de negocio. Así 
mismo el tiempo con el cual cuentan los clientes no son de sus preferencias, es por ello 
que requieren el menor tiempo posible ya que ellos son quienes generan la 




















































Figura 46. Implementaciones de las Capacitaciones. INEI-Encuesta Micro y Pequeña Empresa 2013-2014 
 
Los clientes que han podido recibir capacitación han logrado iniciar la 
implementación de lo aprendido, en muchos de los casos fueron derivados a otras 
empresas quienes siguieron con la mentoría para dichas implementaciones. 
 
Cabe resaltar que los sistemas informáticos no están distribuidos de acuerdo al core 
del negocio, sino al de soporte, y que en su mayoría estas empresas no tienen un 
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DE 11 a 50 horas
De 51 a 100 horas













Figura 47. Distribución de Equipos Informáticos. INEI-Encuesta Micro y Pequeña Empresa 2013-2014 
 
 
Figura 48. Uso de Sistemas Informáticos para Gestión del Negocio. INEI-Encuesta Micro y Pequeña Empresa 
2013-2014 
 
c) Conclusiones y recomendaciones del estudio cualitativo 
El estudio muestra que el mercado de las emprendedores y mypes en edad 
temprana está creciendo, asimismo hay una necesidad de mejorar y controlar sus 
procesos de negocio en la parte de gestión.  
 
También hay mucho interés y necesidad de usar herramientas digitales para sus 
negocios.  Aunque sus empresas mantengan un mercado tradicional, cada vez más 
son los negocios que utilizan herramientas digitales para promocionar su empresa, 
pero no de una manera profesional a nivel de marketing, por consiguiente, no 



























Según el estudio indica muchas de estas empresas actualmente no encuentran 
una oferta que se adecue a sus exigencias ya que su interés por la tecnología va de 
la mano con sus actuales procesos, no cuentan con plataformas de gestión, por lo 
cual son ineficientes, de la misma forma tienen la necesidad de capacitarse para 
realizar inversiones correctas.  
 
Se puede afirmar que existe una necesidad de contar con una consultora que 
realice servicios de capacitación, asesoramiento, asimismo contar con 
herramientas y soluciones digitales para sus procesos de ventas, todos estos 
servicios estarán orientados hacia una estrategia de transformación digital. 
 
 
4.2.3. Mercado Efectivo: 
• Características demográficas: 
En esta segmentación consideraremos lo analizado anteriormente, teniendo en 
cuenta a los emprendedores en edad temprana (TEA) por oportunidad que 
están en los sectores orientados en su mayoría al consumidor (comercio) y en una 
menor proporción a transformación (manufactura). 
 
Consideraremos las siguientes características: 
 
✓ Las Economías en las cuales están basadas. (Recursos, eficiencia e 
innovación) 
✓ El tiempo de emprendimiento que incluye la consolidación de la empresa. 
✓ Las motivaciones de emprendimiento como la oportunidad y necesidad. 
✓ La dirección de los emprendimientos por género. 
✓ La educación de los emprendedores y empresarios por género. 
✓ La situación laboral de quienes van a emprender. 
✓ Niveles de Ingresos de los emprendedores.  
✓ Según sector económico al que pertenecen. 
✓ Orientación del emprendimiento. 
 
• Edades: 
El rango de edad promedio de emprendimiento están entre los 22 y 44 años, 
para economías basadas en la eficiencia como es el caso del Perú. 
 
Esta información está tomando en cuenta a todo el empresariado emprendedor, 
el cual está entendido desde los que inician un emprendimiento hasta los que se 
consolidan y pasan a ser empresas con emprendimientos en proceso de 
establecerse. 
 
Por otro lado, frente a los emprendedores en edad temprana tenemos un rango 



















También, tenemos que considerar el tipo de motivación que ha generado el 
emprender, es por ello que tenemos que a los emprendedores ya establecidos en 
su mayoría iniciaron por tema de necesidad, estos sobrepasan el rango de 35 años, 
por otro lado, quienes están los emprendedores oportunidades están en la media 

















• Género: (Masculino y Femenino) 
Viendo el emprendimiento peruano por consolidación en el mercado, por 
motivación para emprender, llegamos a analizar que un aproximado de los 
emprendedores y empresario son la mitad mujeres, las cuales han venido 






Figura 50.Edades TEA Oportunidad y TEA Necesidad. GEM PERÚ. ENCUESTA POBLACIÓN ADULTA 2017 




















De acuerdo con nuestro análisis de empresa, nuestro criterio de segmentación 
general son los emprendimientos y empresas que van dirigidas al comercio, es 
















De acuerdo con la gráfica mostrada y como mercado objetivo, tenemos que 




En el análisis de los emprendedores de nuestro país, la mitad de estos (50%) 
no tiene educación técnica y/o universitaria, asimismo de estos un promedio del 
20% no terminó la secundaria. Cabe resaltar que la proporción de emprendedores 
menos preparados en educación son quienes ya están establecidos. 
 
 
Figura 51. TEA Oportunidad y TEA Necesidad Según Género. GEM PERÚ. ENCUESTA POBLACIÓN ADULTA 2017 

















De acuerdo con la información de la figura 52, tenemos que las mujeres son las 
menos preparadas en el ámbito educativo, siendo estás casi el 60%, que sólo han 



















Asimismo, en la figura 53, se muestra la motivación por la cual se emprende, 
tenemos que, quienes realizan el emprendimiento por oportunidad tienen un 
mayor nivel educativo de quienes lo realizan por necesidad, el primero llega a casi 









Figura 53. Nivel Educativo TEA Oportunidad GEM PERÚ. ENCUESTA POBLACIÓN ADULTA 2017 
 
 


















• Situación Laboral:  
Durante el proceso del emprendimiento, ocurre que los mismos emprendedores 
logran el autoempleo de acuerdo con la consolidación de la empresa en el tiempo 















En los casos de los emprendedores en edad temprana y los establecidos, vemos 
que ambos generan su autoempleo siendo mayor en los establecidos con un 91% 
de sus emprendedores, y para el caso de los que inician el emprendimiento en casi 
65% generan su autoempleo. 
 
• Ingresos y Expectativas:  
Es importante también entender los niveles de ingreso que les genere el 
emprender, en el siguiente recuadro mostraremos como estos niveles de ingresos, 
bajo, medio y alto se ven generados de acuerdo con el proceso emprendedor, al 
género, la motivación y el sector económico donde se desempeñe. 
 
 
Figura 55.Nivel Educativo TEA Oportunidad y TEA Necesidad. GEM PERÚ. ENCUESTA POBLACIÓN ADULTA 2017 





















4.2.4. Mercado Objetivo: 
Los empresarios que ven sus emprendimientos como oportunidades, ellos son 
el 68.8 % de acuerdo con el análisis de mercado. De ellos el 81% son empresas 
con emprendimientos en edad temprana (TEA), y el 19% son establecidas o 
consolidadas.  
 
Las mypes cuyos emprendimientos se encuentran en los sectores de comercio 
y manufactura tienen los siguientes rangos de ventas mensuales por sector: 





















Figura 58. Rango de Ventas Mensuales Pequeña Empresa. Arellano Marketing-2017 
Figura 59. Rango de Ventas Mensuales Microempresa. INEI-Encuesta Micro y Pequeña Empresa 2013-2014 
Figura 57. Nivel de Ingresos de Emprendedores y Empresarios. GEM PERÚ 2016-2017 
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Según el rubro se puede apreciar que cada empresa cuenta con necesidades 
distintas debido a su nivel de facturación mensual, hay que tener en cuenta que 
sus ventas responden al tipo de gestión empresarial realizada.  
 
Este estudio de Arellano también revela que estarían dispuestos a invertir un 
promedio de S/. 566 para capacitaciones en general (Arellano Marketing, 2017).  
 
Es por ello, que se podrá manejar servicios que se puedan adaptar a las 
exigencias de cada cliente y a diferentes presupuestos. 
 
Según Estilos de Vida. 
“Formas de ser, tener, querer y actuar compartidas por un grupo significativo 
de personas”. (Dr. Rolando Arellano Cueva). 
 










Con base en este estudio, de nuestro interés, los sectores de comercio y 
manufactura tienen los siguientes estilos de vida: 
 
Los Sofisticados (Manufactura: 19% / Comercio: 24%): Segmento 
mixto, con un nivel de ingresos más altos que el promedio. Son muy modernos, 
educados, liberales, cosmopolitas y valoran mucho la imagen personal. Son 
innovadores en el consumo y cazadores de tendencias. Le importa mucho su 
estatus, siguen la moda y son asiduos consumidores de productos “light”.  
 
Los Progresistas (Manufactura: 53% / Comercio: 39%): Hombres que 
buscan permanentemente el progreso personal o familiar. Aunque están en 
todos los NSE, en su mayoría son empresarios emprendedores (formales e 
informales). Los mueve el deseo de revertir su situación y avanzar, y están 
siempre en busca de oportunidades. Son extremadamente prácticos y 
modernos. 
 
Las Modernas (Manufactura: 29% / Comercio: 37%): Mujeres que 
trabajan o estudian y que buscan su realización personal también como madres. 
Se maquillan, se arreglan y buscan el reconocimiento de la sociedad. Son 
modernas, reniegan del machismo y les encanta salir de compras, donde gustan 
de comprar productos de marca y, en general, de aquellos que les faciliten las 
tareas del hogar. Están en todos los NSE. 
Figura 60. Estilos de vida 
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4.2.5. Proyección del Mercado 
Basándonos en las entradas y salidas de empresas de manera anual, asimismo 
teniendo en cuenta nuestra capacidad, manejaremos el siguiente forma de 
proyectar nuestras futuros ventas. 
 
De acuerdo con el análisis del mercado realizado, vemos que nuestro mercado 
objetivo llega a un promedio de 29,875 clientes, por lo cual nos enfocaremos en 
los siguientes 5 años en abarcar el 10% del mercado de los clientes en edad 

























En base a nuestro análisis del mercado estamos considerando una tasa de 10% 
de crecimiento mensual, asimismo siendo nuestro negocio las suscripciones 
consideramos como un máximo las deserciones anuales a nuestras suscripciones 
a un 30%. 
 
Con lo expuesto es que manejaremos nuestras proyecciones para los siguientes 























































Tabla 3. Proyección de Servicios de Red Colaborativa- ELABORACIÓN PROPIA 
2020 2021 2022 2023 2024
ENERO 
01.-Emprendedor-Grupo 20                                          40                                     80                       159                    318                    
02.-Emprendedor-Comunidad 6                                            12                                     24                       48                      95                      
03.-Intraemprendedor-Comunidad 4                                            8                                       16                       32                      64                      
04.-Plan mejora de emprendimiento 4                                            8                                       16                       18                      35                      
FEBRERO 
01.-Emprendedor-Grupo 22                                          44                                     88                       175                    350                    
02.-Emprendedor-Comunidad 7                                            13                                     26                       53                      105                    
03.-Intraemprendedor-Comunidad 4                                            9                                       18                       35                      70                      
04.-Plan mejora de emprendimiento 4                                            9                                       18                       19                      39                      
MARZO 
01.-Emprendedor-Grupo 24                                          48                                     97                       193                    385                    
02.-Emprendedor-Comunidad 7                                            14                                     29                       58                      116                    
03.-Intraemprendedor-Comunidad 5                                            10                                     19                       39                      77                      
04.-Plan mejora de emprendimiento 5                                            10                                     19                       21                      42                      
ABRIL 
01.-Emprendedor-Grupo 27                                          53                                     106                     212                    424                    
02.-Emprendedor-Comunidad 8                                            16                                     32                       64                      127                    
03.-Intraemprendedor-Comunidad 5                                            11                                     21                       42                      85                      
04.-Plan mejora de emprendimiento 5                                            11                                     21                       23                      47                      
MAYO 
01.-Emprendedor-Grupo 29                                          58                                     117                     233                    466                    
02.-Emprendedor-Comunidad 9                                            18                                     35                       70                      140                    
03.-Intraemprendedor-Comunidad 6                                            12                                     23                       47                      93                      
04.-Plan mejora de emprendimiento 6                                            12                                     23                       26                      51                      
JUNIO
01.-Emprendedor-Grupo 32                                          64                                     128                     257                    512                    
02.-Emprendedor-Comunidad 10                                          19                                     39                       77                      154                    
03.-Intraemprendedor-Comunidad 6                                            13                                     26                       51                      102                    
04.-Plan mejora de emprendimiento 6                                            13                                     26                       28                      56                      
JULIO
01.-Emprendedor-Grupo 35                                          71                                     141                     282                    564                    
02.-Emprendedor-Comunidad 11                                          21                                     42                       85                      169                    
03.-Intraemprendedor-Comunidad 7                                            14                                     28                       56                      113                    
04.-Plan mejora de emprendimiento 7                                            14                                     28                       31                      62                      
AGOSTO
01.-Emprendedor-Grupo 39                                          78                                     155                     310                    620                    
02.-Emprendedor-Comunidad 12                                          23                                     47                       93                      186                    
03.-Intraemprendedor-Comunidad 8                                            16                                     31                       62                      124                    
04.-Plan mejora de emprendimiento 8                                            16                                     31                       34                      68                      
SETIEMBRE
01.-Emprendedor-Grupo 43                                          86                                     171                     342                    682                    
02.-Emprendedor-Comunidad 13                                          26                                     51                       102                    205                    
03.-Intraemprendedor-Comunidad 9                                            17                                     34                       68                      136                    
04.-Plan mejora de emprendimiento 9                                            17                                     34                       38                      75                      
OCTUBRE
01.-Emprendedor-Grupo 47                                          94                                     188                     376                    750                    
02.-Emprendedor-Comunidad 14                                          28                                     56                       113                    225                    
03.-Intraemprendedor-Comunidad 9                                            19                                     38                       75                      150                    
04.-Plan mejora de emprendimiento 9                                            19                                     38                       41                      83                      
NOVIEMBRE
01.-Emprendedor-Grupo 52                                          104                                   207                     413                    825                    
02.-Emprendedor-Comunidad 16                                          31                                     62                       124                    248                    
03.-Intraemprendedor-Comunidad 10                                          21                                     41                       83                      165                    
04.-Plan mejora de emprendimiento 10                                          21                                     41                       46                      91                      
DICIEMBRE
01.-Emprendedor-Grupo 57                                          114                                   228                     455                    908                    
02.-Emprendedor-Comunidad 17                                          34                                     68                       136                    272                    
03.-Intraemprendedor-Comunidad 11                                          23                                     46                       91                      182                    
04.-Plan mejora de emprendimiento 11                                          23                                     46                       50                      100                    




4.3. Investigación del Consumidor 
4.3.1. Necesidades y problemas que soluciona 
Las necesidades fueron mencionadas en el análisis de mercado, por lo cual en 
esta parte veremos los problemas que estaremos solucionando. 
 
✓ Capacitaciones sobre gestión empresarial y modelos de negocio. 
Las necesidades por asociarse vienen acompañadas de querer obtener guía para 
sus negocios, es por ello la necesidad de nuestro cliente para obtener este 
servicio. 
 
✓ Acceder a nuevos mercados y redes de contacto afines a su negocio:  
Nuestra gestión de comunidades permitirá abrir mercados mediante las redes 
de contacto afines, asimismo si estas son niveladas las probabilidades de éxito 
en su comunidad son mayores ya que tendrán medido los mercados y las redes 
necesarias para avanzar en ello. 
 
✓ Necesidad de manejo eficiente de gestión:  
De acuerdo con nuestro diagnóstico al momento de realizar el plan de mejora 
de emprendimientos generará programas que permitan obtener una eficiente 
gestión de sus procesos de ventas, así como modelo de negocio. 
 
✓ Necesidad de mentorías y asesoramiento continuo:  
Asistencia y capacitaciones presenciales, online mediante mentorías, todas 
estas basadas en los diagnósticos de nuestros planes de mejoras a realizarse.  
 
✓ Necesidad de aumentar llegada a clientes mediante el marketing digital:  
La viabilidad de nuestra plataforma de comunidades podrá generarse de 
acuerdo con el seguimiento continuo de sus miembros, y de las generación de 
equipos, asimismo será importante expandir el mercado e innovar el servicio o 
producto de acuerdo con las necesidades del cliente. 
 
✓ Necesidad de gestión de comunidades para red de contactos:  
Contaremos con la patente de la plataforma 2flock, la cual es una solución de 
gestión de comunidades, las funcionalidades son las siguientes: 
 
• Esquema modular de publicaciones con el objetivo de generar leads. 
• Generación de responsables de grupos de la misma comunidad los 
cuales están relacionados de acuerdo con los intereses comunes. 
• Creaciones de grupos y miembros de interés quienes son parte de la 
misma comunidad. 





Esta plataforma estará en continua asistencia para poder recibir consultas de 
nuestras miembros y grupos, por lo cual recibirá las capacitaciones respectivas, así 
como online. 
 
Estamos en etapa de marcha blanca en la cual hemos optado por tener 4 
comunidades, de las cuales 2 son ir generando miembros y equipos, se tiene Team 
Up Community, los cuales alberga grupos multidisciplinarios en general y también 
contamos con Fem Up Community, la cual tendrá miembros y grupos femeninos. 
 
Por otro lado, están en proceso de salir al mercado de marcha blanca las 
comunidades de Team Up Emprendedor y Fem Up Emprendedora. 
 
4.3.2. Proceso de decisión para obtener el servicio 
Nuestro comprador es el usuario final de nuestro servicio, por lo cual su proceso 
de decisión tendrá un promedio de 15 días, mientras el usuario conoce nuestros 
productos en eventos o por referencias hasta que se vuelve miembro de alguna de 
nuestras comunidades, para luego proceder a obtener algunos de nuestros 
servicios. 
 
NECESIDAD: El cliente reconoce la necesidad por dos motivos, una es 
entendiendo la realidad de su empresa o emprendimiento de acuerdo con las 
asesorías y capacitaciones que recibe por ser parte de la comunidad, o cuando ve 
que se encuentra en déficit el negocio, ya sea por falta de ventas o liquidez, por lo 
cual también requiere asociarse a comunidades de negocio afines. 
 
IDENTIFICACIÓN DE ALTERNATIVAS DE SERVICIO: El cliente en 
cuanto a detectado la necesidad busca primero referencias directas, luego 
referencias en internet, no obstante, busca más información pues necesita saber si 
esta es asertiva, eventos, asesorías y capacitaciones son referentes para entender la 
necesidad y optar por una alternativa adecuada de solución. 
 
EVALUACIÓN DE ALTERNATIVAS: Este tipo de cliente evalúa de manera 
más inmediata cuando es referencia, por las otras formas ve el tipo de precio y el 
entendimiento de lo que el servicio le ofrece, entonces al tener estas opciones 
evalúa que sea de menor tiempo e implique un soporte y seguimiento a su servicio 
dejando de lado alguna preocupación por la sostenibilidad de lo que recibe como 
servicio. 
DECISIÓN DE OBTENER SERVICIO: Al definir sus opciones, el cliente 
solicitará las formas de pago de acuerdo con el servicio a brindarse, estos pagos 
serán de manera mensual. 
 
COMPORTAMIENTO POST COMPRA: El cliente en esta fase es más 
exigente respecto al soporte y acompañamiento de lo implementado, mientras que 




Por otro lado, cuando se está en constante comunicación con él se genera una 
lealtad al producto y servicio, por lo cual considera realizar los pagos sin ninguna 
objeción. 
 
4.3.3. Factores que influencian la conducta del consumidor: 
Existen algunos factores externos e internos que afectarían directamente a 
nuestras ventas y a la conducta del consumidor, si bien estos han sido analizados 
en el macro y microentorno, va a ser importante el identificarlos para un plan de 
acción durante las situaciones siguientes: 
 
➢ Competencia de servicios: 
   
El modelo de negocio de red colaborativa, al ser un tipo de servicio son 
entradas y salidas simples, rápidas generará que aparezcan nuevos 
competidores en el mercado, es por ello que un buen manejo de 
posicionamiento desde el inicio de nuestro lanzamiento de los servicios va a 
ser importante para la sostenibilidad del negocio. 
 
➢ Situación de la industria: 
  
Las nuevas tendencias del mercado, genera cambios, más aún en un 
entorno de transformación digital, es por ello que nuestro modelo tiene un 
inicio en las soluciones de los procesos y soluciones digitales, con ello en el 
mediano plazo a nuestros clientes podemos generar su transformación digital 
de su negocio en el tiempo en que se sean establecidos. 
 
➢ Calidad de servicio de red colaborativa: 
 
Nuestro modelo de negocio está basado en la centricidad del cliente, es por 
ello que manejaremos un feedback, asimismo la calidad de servicio será un 
factor importante en la diferenciación frente a la competencia.  
 
➢ Estacionalidad de las ventas: 
 
La fluctuación de las ventas se puede originar por la estacionalidad en la 
demanda, este es un factor que también puede afectar a las ventas, los 
primeros meses del año tienden a ser de menor dinamismo económico, es por 







4.3.4. Posicionamiento de marca: 
Nuestro posicionamiento se basará en que Red Colaborativa esté en la mente de 
nuestros clientes, es por ello que vemos la necesidad de realizar las siguientes 
estrategias para generar un posicionamiento de nuestra marca. 
 
Nuestro atributo es la calidad del servicio, nuestras capacitaciones adaptadas a 
nuestros clientes, y un servicio adecuado al costo de las necesidades los 
emprendedores y empresarios de los empresarios en edad temprana. 
 
Los beneficios que ofrecemos son, obtener menores costos operativos al 
momento de realizar su marketing digital, generar ahorro y lograr aumentar las 
ventas de la empresa en el tiempo adecuado, esto gracias a nuestro manejo de 
miembros en nuestras comunidades. 
 
El valor que dejamos en nuestros clientes es el cubrir sus expectativas, para que 
nos sigan eligiendo y nos recomienden. En consecuencia, en base a nuestros 
eventos, programas y resultados podremos ir generando un mayor participación en 
el mercado. 
 
Teniendo esta visión de posicionamiento procederemos en nuestro inicio a 
generar estrategias que permitan a Red Colaborativa mostrarse y en el mediano 
plazo posicionarse. 
 
a) Estrategias.  
Cada objetivo tendrá diferentes tipos de estrategias de marketing  
 
• Estrategias de ventas.  
 
Consideraremos el expandir nuestras comunidades al público en general 
con los perfiles antes mencionados de emprendimiento y empresarios en 
edad temprana, los cuales podrán ser parte de las comunidades Team Up 
Community y para el público femenino el Fem Up Community, todos 
nuestros miembros registrados serán nuestros potenciales clientes para 
los servicios que brindaremos, así mismo el objetivo de nuestros eventos 
y programas es lograr expandir a nuestros miembros en nuestras 
comunidades. 
 
Todos nuestros eventos tendrán como visión las siguientes estrategias: 
✓ Estrategias de marketing de atracción.  
✓ Estrategias de captación de leads.  
 
En el futuro nuestra estratégia de marketing cambiará a ser multicomunidad, es 
decir, nuestro servicio irá más ligado a las mentorías y nuestra plataforma irá hacia 
88 
 
un gestor de comunidades, entonces manejaremos esos dos tipos de llegada al 
cliente. 
 
b) Acciones.  
Las acciones para realizar para la estrategia de promoción y ventas:  
 
• Ofertas puntuales en periodos clave para la empresa.  
• Realizar eventos con capacitaciones y asesorías gratuitas.  
• Campañas publicitarias en Facebook Ads del tipo market place. 
 
 
Las acciones para realizar las estrategias de marketing de atracción son:  
 
• Uso de la técnica de marketing de contenidos mediante nuestras 
comunidades. 
• Crear y potenciar la creación de contenido para landing pages.  
• Maximizar el SEO de los artículos con el manejo de palabras clave.  
• Compartir y comentar dichos post en las diferentes redes sociales.  
 
Acciones para la estrategia de captación de leads: 
 
• Creación de formularios de suscripción adecuados estos van a ser 
generados al poder ser parte de las comunidades, ya que ser miembro y 
crear un grupo es de manera gratuita en una versión free.  
 
• Generar incentivos por suscripción, como concursos o vales de 
descuentos para los nuevos suscriptores.  
 
• Creación de landing pages para las captaciones de más me gusta y 
dirigir a los clientes hacia la página web y conseguir generar una base 
de datos.  
 
Acciones frente a la competencia: 
 
• La competencia reaccionará copiando el proceso de servicio. 
• La competencia manejará precios que le permitan entrar al mercado con 
un servicio igual al nuestro. 
• Nuestra acción es posicionar nuestra marca y elevar nuestras redes de 
contacto con mayores posibilidades de poder generar alianzas con 








Evaluación del producto o servicios a clientes: 
 
• Hemos iniciado una marcha blanca para Team Up y Fem Up 












































Figura 62. Redes de colaboración. 


















































Figura 64. Redes de colaboración-Miembros 


















































Figura 66. Redes de colaboración-Publicaciones 
Figura 67. Redes de colaboración-Compartir publicación. 
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c) Plan de publicidad y social media  
El plan de publicidad y social media irá a la par de nuestros objetivos en el plan 
de negocio y de Red Colaborativa. 
 
Se establecerán los siguientes objetivos dependiendo del estudio preliminar de 
las necesidades del cliente. 
 
Aumento de ventas  
 
• Aumentar la frecuencia de visitas a nuestras comunidades virtuales.  
• Incentivar a ser parte de nuestras comunidades.  
• Buscar la oportunidad en base a las necesidades de las comunidades. 





• Buscar una experiencia de atención satisfactoria en las redes sociales, 
así como en nuestras comunidades.  
• Canal de comunicación de directo e indirecto de nuestras actividades, 
así como las de nuestras comunidades.  
• Cuidar la reputación Online.  
 
Captación nuevos cliente  
 
• Aumentar la comunidad de la empresa (número de likes, share y 
comments)  
• Conseguir viralizar el contenido publicado  
• Aumentar la visibilidad de la marca.  
 
 
d) Planificación específica por cada red social y comunidad.  
• En este punto se elegirá las redes sociales que le convienen más a la 
empresa, según la segmentación del público objetivo, con ello incentivar a ser 
parte de nuestra comunidad. 
 
• Se considerará una metodología ágil para el mejor uso de los tiempos, días 
de publicaciones de campañas, hora de publicación según red social, tipo 
de publicaciones (videos, imágenes, enlaces externos), frecuencia de 




e) Establecer y medir los KPIS  
Definir los KPIS que se medirán en las campañas y que se especificarán en el 
reporte que se entregara a los clientes, como:  
 
• Retorno de la inversión  
• Aumento de ventas  
• Tráfico web  
• Costo por lead  
 
Para medir estos KPIS se utilizarán herramientas de medición como: Google 
Analytics, o de las misma red social, que miden el nivel de interacción y tráfico en 
la web y redes sociales. 
De la misma forma cuando se hayan generado nuestras comunidades, estas 
podrán ser medidas por nuestra plataforma de manera directa. 
 
 
f) Plan de posicionamiento web  
Para realizar un plan de posicionamiento web se realizarán las siguientes 
acciones:  
 
1.  Auditoria SEO  
 
La auditoría web se hará tanto a un nivel SEO off page evaluando las acciones 
que actualmente maneja la página web como enlaces que lleven a los clientes a 
la web o ubicación en Google Place, uso de pablaras clave para la generación de 
contenidos. 
 
2.  Competencia  
 
Definir la competencia, cuales son todas aquellas empresas que salen en los 
primeros lugares de búsqueda, se considerarán como competencia directa.  
 
3.  Medición  
 
Para la medición se tu utilizara la herramienta Google Analytics y plataforma 
de 2flock.  
 
4.4. Plan de Marketing Mix 
Nuestro plan de marketing tiene como objetivo proporcionarnos una visión clara 
de los objetivos alcanzar, mediante estrategias, acciones y el tiempo de ejecución, 




En nuestro modelo de negocio contemplaremos plan de introducción al mercado, 
la estrategia se basa en conseguir llegar a nuestro público objetivo mediante los 
canales directos al cliente.  
 
Para lograrlo nos apoyaremos como prospección la data de Top Empresas del Perú, 
la cual contiene la información necesaria para iniciar nuestro contacto con los clientes, 
asimismo mediante al canal digital consideraremos el manejo de los leads como 
potenciales clientes, sabemos que todos estos clientes desean aumentar sus ventas y 
conseguir nuevos clientes. 
 
➢ Estrategias de Producto / Servicio y Marca.  
• Lograr una participación del mercado objetivo de acuerdo con nuestra 
capacidad de servicio anual. 
• Posicionar nuestras líneas de servicios para que se adapten a las necesidades 
de los diferentes tipos de clientes.  
• Lograr la certificación Google Partner y Microsoft. 
• Contar con un cronograma de visitas post venta para medir la satisfacción, 
nuevos intereses y generación de nuevas campañas, asimismo estas pueden 
ser retornadas de manera directa desde nuestra plataforma de comunidades 
2flock. 
• Establecer rangos de precios y descuentos por tipo de cliente creando en base 
a la línea de negocio establecida por Red Colaborativa. 
• Posicionarnos como marca en los sectores donde se desenvuelvan los 
emprendedores y empresarios en edad temprana. 
 
Nuestro modelo de negocio manejará un marketing 3.0, el cual propone un 
triángulo conformado por la marca, posicionamiento y diferenciación, por lo cual 
se propone el modelo de valores como la integridad, identidad e imagen de la 
marca. 
 
Es por ello, la importancia de establecer un posicionamiento para lograr que la 
marca este en la mente del consumidor conectada a los deseos y necesidades de 
las empresas que se atenderán, en este sentido la especialización en el uso de las 
herramientas digitales y mejora de procesos. No obstante, no se dejará de lado el 
componente social de nuestros objetivos como empresa. 
 
Al estar en una etapa de introducción o marcha blanca, en Red Colaborativa de 
acuerdo a nuestra capacidad contaremos con una oferta limitada de servicios, la 
cual se irá incrementando según el ciclo de vida de nuestro servicio y planes a 
marketing a realizarse.  
 
Todos estos planes estarán basados en el Inbound Marketing, con el manejo no 
intrusivo al cliente, generando leads potenciales, asimismo nutrir a los clientes 
mediante el contenido necesario para sus necesidades en nuestras comunidades, 
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también manejaremos un scoring que nos permita diferenciar los leads 
potenciales, esto para mejorar nuestras propuestas de soluciones. 
 
Tenemos un plan a largo plazo que implica escalabilidad del negocio, por lo 
cual debe planear un pronóstico de ventas y trabajar en cumplirlo, esto es 
responsabilidad de la gerencia general, puesto que ello mejorará la planeación de 
recursos humanos para cubrir la demanda proyectada.  
 
Nuestras políticas estarán enfocadas en resolver casos cuando surjan problemas 
o situaciones no deseadas y complicadas, por lo cual deben ser claras directrices 
para seguir, las políticas de ventas deben ayudar a reducir la incertidumbre y deben 
ser comunicadas de forma clara a todo el personal que trabaja en la agencia.  
 
➢ Política para manejo de cuentas   
 
El gerente general será el encargado del manejo de las cuentas junto con el 
gestor de sistemas, además será el encargado de capacitar a los colaboradores 
de los servicios que se ofrece y de la propuesta de valor y principios de Red 
Colaborativa.  
 
➢ Política para presentaciones  
 
Está demostrado que las presentaciones son eficaces cuando se practican 
previamente, en la agencia se usaran presentaciones individualizadas a cada 
cliente, estas deben seguir un orden, contener casos de éxito de campañas 
digitales. 
 
➢ Política de garantía:   
 
Red Colaborativa ofrecerá a sus clientes campañas efectivas y tienen 
indicadores para ser medidas por el cliente en tiempo real, además de entregar 
un informe final de la campaña y los resultados obtenidos.  
 
➢ Política de confidencialidad  
 
Red Colaborativa firmará un acuerdo de confidencialidad con los clientes y 
los trabajadores, para proteger y dar la garantía correspondiente, cada acuerdo 
deberá ser respetado por ambas partes, donde se establecerán cláusulas de 
protección y del uso de la información. Nuestra plataforma podrá prevenir 
riesgos o daños relacionados a la información que tienen los equipos. 
 
➢ Estrategia de precio.   
Para el plan de negocios se implementará una estrategia de fijación de precios 
por la línea de servicios de red colaborativa, una como servicio emprendedor y la 
otra como empresarial, ambas contarán con suscripciones, siendo la diferencia de 




Estos tipos de estrategia fijará escalas de precios entre estas líneas con base en 
la diferencia de costo entre los servicios, según el análisis de cliente realizado y los 
precios que tiene la competencia. 
 
Precio de la empresas relacionadas al rubro de red colaborativa: 
 
Neo Consulting: Se especializa en brindar Asesoría y Soluciones Web para 
todo tipo de empresas, ya sean pequeñas o grandes. Sus principales servicios son 
Posicionamiento Web SEO, Analítica Web, E- Mailing y Publicidad Web. 
https://www.neo.com.pe/consultoria/ 
Precios:  $ 120.00 USD. / S/. 408.00 
 
Add Consulta: Add Consulta es la primera agencia de Marketing Digital en el 
Perú que fue certificada por Google Inc. Sus principales servicios son: SEO, 
posicionamiento web, Facebook Ads, Adwords, Social Media y Analítica web. 
https://addconsulta.pe/ 
Precios:  $ 90.00 USD. / S/. 306.00 
 
Wix: Es una plataforma para la construcción de páginas Web en lenguaje de 
programación HTML5. Su característica principal es el sistema Drag & Drop, es 
decir, arrastrar y soltar, lo que la hace muy intuitiva e ideal para que cualquier 
persona sin conocimientos de programación pueda crear un sitio en Internet. 
https://es.wix.com/ 
Precios:  $ 25.00 USD. / S/. 85.00 
 
Bitrix: Gestiona de forma conjunta y colaborativa, aunando en un solo lugar 
una intranet corporativa, una red social, un gestor de tareas y proyectos, gestión 
documental, un servicio de almacenamiento en la nube, calendario integrado con 
el gestor de tareas, un completo servicio de correo electrónico, chat y 
videollamada.   https://www.bitrix24.es/ 
Precios:  $ 80.00 USD. / S/. 272.00 
 
Si bien es un mercado nuevo los clientes no tiene mucho conocimiento de 
cuanto es el precio de los competidores, al ser emprendedores y las mypes son muy 
sensibles al precio.  
 










Tabla 4 Precios de Servicios Red Colaborativa-ELABORACIÓN PROPIA 
GESTIÓN DE PRECIOS Más IGV
SERVICIOS RED COLABORATIVA Precio Tipo Observación 
00.-Emprendedor-Miembro -S/.                                                                   Free Indefinido 
01.-Emprendedor-Grupo 49.00S/.                                                               Suscripción Mensual Contrato Semestral 
02.-Emprendedor-Comunidad 650.00S/.                                                             Suscripción Mensual Contrato Semestral 
03.-Intraemprendedor-Comunidad 1,500.00S/.                                                         Suscripción Mensual Contrato Anual 
04.-Plan mejora de emprendimiento 600.00S/.                                                             Servicio Contrato Bimestral 
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Al ser estos unos servicios personalizados, en el mediano plazo se establecerá 
un rango de precios distribuidos en diferentes paquetes, dependiendo de la 
necesidad del cliente.  
 
➢ Estrategia de distribución y canales.   
El principal centro de distribución será la nuestra comunidad web y las redes 
sociales que manejará Red Colaborativa, así como su plataforma de comunidades, 
donde los clientes podrán tener acceso a todos los servicios que se ofrecen.  
 
También tendremos un canal directo visitando a los clientes, o mediante los 
eventos que programemos de acuerdo con los intereses de los grupos que 
generemos en nuestras comunidades.  
 
La empresa promociona los servicios de forma B2B mediante la web, el cliente 
podrá tener acceso a la información y podrá interactuar por la web, nuestras 
comunidades, grupos o miembros para comunicar las dudas y preguntas que pueda 
tener en cuanto los servicios y le permita decidirse por la adquisición de los 
servicios de Red Colaborativa, también se podrá pagar por la web los servicios que 
vaya consumiendo para acelerar los tiempos y dar las facilidades de pago.  
 
Por otro lado, mediante nuestros eventos de capacitaciones mantendremos el 
contacto con nuestro cliente potencial, manejando la información adecuada que 
pueda necesitar para el uso de nuestros servicios. 
 
➢ Estrategia de Comunicación Integral (Comunicación y Promoción).   
La publicidad, promoción, ventas personales y relaciones públicas son recursos 
vitales de la comunicación que utilizaremos para impulsar Red Colaborativa, es 
por ello que se desarrollará un evento que en el primer año será semestral, este 
consiste en seminarios y/o talleres con temas relevantes para todo nuestro mercado 
objetivo. 
  
Será relevante el manejo de las ventas directas durante los eventos que se 
realizarán, esta forma de comunicación directa es muy flexible y adecuada para los 
objetivos de Red Colaborativa, ya que se puede cambiar cada presentación a las 
necesidades del cliente. 
 
Otra forma de usar este recurso serán capacitaciones en herramientas digitales 
para las empresas target, de este modo se informará a las empresas de los 































Tabla 5. Marketing Mix Colaborativa. ELABORACIÓN PROPIA 
MARKETING MIX OBJETIVOS ESTRATEGIAS ACCIONES
PRODUCTO 
Formular servicios de consultoría y 
soluciones digitales para cada uno de 
los segmentos. 
Identificación del servicio adecuado 
según el tipo de cliente.
* Capacidades internas en consecuencia al conocimiento y aplicabilidad de cada uno de los servicios a ofrecer. 
* Estudio del entorno y nuevas tendencias de los emprendimientos en edad temprana.
* Conocimiento y entendimiento  acertado del cliente. (Centricidad)
PRECIO 
Fijar la política de precios para las 
soluciones y servicios 
Lograr rentabilidad para la Red 
Colaborativa
* Formulación de paquetes con servicios según la necesidad del cliente. 
* Consultoría + solución digital.




Programas a realizarse cerca del 
público objetivo, lima norte, lima 
este y lima moderna.
* Actividades comerciales y de mercadeo.
* Levantamiento de  base de datos de clientes potenciales. (Miembros-Leads)
* Planemiento de programas de acuerdo a la nivelación de emprendimientos realizados.
COMUNICACIÓN Y 
PROMOCIÓN 
Lograr reconocimiento en nuestros 
segmentos de mercados 
Difusión de marca y promoción 
Actividades de posicionamiento de marca, (material promocional y presencia en eventos). 
* Desarrollo de material publicitario:  Afiches, boletines y newsletter. (Marketing de Contenidos)
Participación en Eventos: 
* Eventos de negocio donde hace presencia el target.
Actualización permanente en nuestras comunidades y redes sociales.
* Desarrollo de 2 grandes campañas al año para difusión de los servicios.
* Inclusión en las redes sociales, creando comunidades alrededor de nuestra Red Colaborativa.
MEZCLA PROMOCIONAL 
MERCADEO DIRECTO
Establecer comunicación directa con 
los clientes.
Utilización de canales y medios de 
comunicación. 
Los clientes recibirán asesorías gratuitas de acuerdo a nuestra agenda del año. El objetivo es que se conviertan en 
material de consulta y posicione a Red Colaborativa como experto en temas en base de sus necesidades. 
También se informará a los clientes:
• Eventos donde estará Red Colaborativa. 
• Programas que realizará Red Colaborativa asi como su acceso gratuito en su comunidad como miembro.
MEZCLA PROMOCIONAL 
RELACIONES PÚBLICAS
Consolidar las relaciones con los 
clientes y asociados actuales.
Dar a conocer nuestros servicios y 
soluciones de la empresa a 
disposición de nuestros clientes.
Se realizará un evento para clientes y miembros de Red Colaborativa, el evento será académico con el fin de 




5. Plan de Operaciones 
Dentro de un proceso de servicios, tenemos como líneas de negocio enfocado a los 
emprendedores y empresarios en edad temprana, de los sectores de comercio y 
manufactura. 
 
5.1. Actividades pre-operativas  
Las actividades pre-operativas son las siguientes: la constitución legal de la 
empresa, la contratación de los recursos humanos y capacitación. 
 
a) Tipo de Sociedad 
La empresa se constituirá como una Sociedad Anónima Cerrada- S.A.C, la cual no 
tendrá directorio, de la misma forma estará bajo la denominación de "Red Colaborativa 












Se considera que este tipo de sociedad es la mejor alternativa por las siguientes 
razones: 
 
• Los socios no responden personalmente de las deudas. 
• No es necesario pagar la totalidad del aporte de capital para constituirla. 
• La distribución de dividendos se realiza en proporción directa al monto de 
acciones y al tiempo de su integración al capital social. 
 
Así mismo, “Red Colaborativa”, está comprometido con la seguridad laboral 
de sus empleados, es por ello que, al obtener una Sociedad Anónima Cerrada, 
genera facilidades para mantener el derecho laboral de nuestros trabajadores. 
 
b) Trámites Legales para la Constitución 
Objeto Social: Brindar el servicio de consultoría en la provincia de Lima, en el 





Nombre: Red Colaborativa S.A.C. 
Capital Social: Esto se definirá después del análisis financiero. 
Socios: Esto se definirá después del análisis financiero. 
 
Para constituir el Red Colaborativa S.A.C como empresa, se deben de realizar los 
pasos que se describen a continuación: 
 
a) Trámite y Búsqueda de nombre de la empresa ("Red Colaborativa" S.A.C) en 
Registro Públicos: SUNARP - Zona Registral N°VII 
 
b) Trámite de Reserva del nombre ante Registros Públicos - SUNARP - Zona 
Registral N°VII – Sede Lima-Miraflores. 
 
c) Minuta de constitución: Documento que se redacta por el abogado que establece 
el pacto social. Incluye: estatutos, designación de representante y duración de los 
cargos. 
 
d) Escritura pública: Documento que realiza un notario público en el que se incluye 
o inserta, la minuta de constitución y los estatutos. Se le conoce también como 
testimonio de constitución.  
 
e)  Inscripción en el registro: El notario, luego de que la escritura pública ha sido 
suscrita por los socios, elabora los partes y envía a los registros públicos para su 
debida inscripción. 
 
f) Representantes legales: Son las personas que ejercen la representación de las 
sociedades. Pueden ser: accionistas, socios, directores, gerentes o apoderados. 
 
g) Obtención del R.U.C.: Inscrita la sociedad, se procede a solicitar la inscripción 
en la SUNAT para la obtención del R.U.C. 
 
h) Licencia municipal de funcionamiento: La licencia municipal de funcionamiento 
se requiere para que la sociedad pueda funcionar en un determinado local. Puede 
ser: provisional o indefinida. 
 
Requisitos:  
• Constitución social 
• R.U.C. 
• Certificado de zonificación y compatibilidad de usos 
• Plano de distribución 
 
c) Afectación Tributaria 
Para el manejo de los tributos a ser realizados por la empresa, se tendrá que 
obtener el R.U.C (Registro Único del Contribuyente), mediante la Superintendencia 





Tabla 6. Requisitos de Inscripción. ELABORACIÓN PROPIA. 
 
Por otro lado, los ingresos están sujetos al pago del 30% anual, sobre los ingresos 
netos, es decir, que se pagará el Impuesto a la Renta ya que pertenecen a la renta de 
tercera categoría por prestación de servicios. 
 
d) Contratación de los recursos humanos  
Los recursos humanos necesarios son la gerencia, los gestores de procesos y 
sistemas, así como los programadores, asistente administrativo, diseñador gráfico, así 
como el community manager. 
 
Una vez definidos los recursos humanos necesarios, se llevará a cabo el proceso 
de reclutamiento, selección y contratación. Cabe resaltar que los perfiles de puesto y 
la estrategia de reclutamiento, selección y contratación serán explicadas en el Plan de 
Recursos Humanos. 
 
Por otro lado, es importante recalcar que, como parte de los gastos administrativos, 
se contratará como tercero a un contador que lleve a cabo la contabilidad de manera 
mensual; así como un asesor legal para cuando sea necesario.    
 
e) Capacitación de los recursos humanos  
Una vez contratado el personal, se darán las capacitaciones de las metodologías a 
utilizar para el servicio integral. Esta capacitación tendrá un paquete de herramientas 
que permitirá alinear a todos nuestros recursos con las herramientas digitales, sus 
gestiones, así como manejo comercial y de liderazgo. 
 
Puesto que cada uno de nuestros colaboradores es un potencial vendedor de 
nuestros servicios. Asimismo, incidiremos entrenarlos con metodología de 







REQUISITOS INSCRIPCIÓN RUC 
Minuta de constitución 
Escritura Pública de la propiedad en Registros Públicos 
Formato de inscripción de RUC de la SUNAT(Formulario No 2119 – Solicitud de   
inscripción o comunicación de afectación de tributos) 
Documento de identidad original del representante legal 
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5.2. Procesos de Negocio de Red Colaborativa  
Nuestros servicios son dos empaquetados emprendedor grupo y emprendedor 
comunidad, cuyos clientes son emprendedores en edad temprana, en su mayoría de 
ellos iniciantes o con emprendimiento naciente. 
 
También tendremos dos servicios personalizados el plan de mejora de 
emprendimiento, para clientes con emprendimientos en edad temprana iniciantes y 
en vías de establecerse, asimismo, tendremos el servicio de intraemprendedor 
comunidad que comprenden aquellas empresas cuyos emprendimientos están 
consolidándose.  
 
El proceso de como llegan los clientes a nosotros es el siguiente;  
 
Mediante nuestro programa consultorio emprendedor en nuestro cronograma 
anual, será gratuito para nuestros prospectos de clientes, asimismo ellos podrán 
acceder de manera gratuita a ser miembros de nuestra comunidad. 
 


















Siendo miembros, nuestros clientes podrán obtener publicaciones de interés con el 
objetivo de nutrirlos, de la misma forma, podremos ofrecerles nuestros servicios.  
 
Como mencionamos contaremos con dos redes de comunidades abiertas para 
nuestros potenciales clientes que deseen ser miembros, una Fem Up Community y la 
otra Team Up Community. 
 
El proceso se inicia desde el momento en que el cliente quiere ser miembro de 
nuestras comunidades, este tendrá que registrarse para luego loguearse en nuestra 
comunidad. 
 


















El objetivo de nuestros canales y marketing de nuestros servicios es poder llegar a 






























Figura 69. Inicio de ingreso a la comunidad. 
Figura 70. Registro-Logueo a la comunidad 
Figura 71. Miembro de la comunidad 
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La opción de miembro en la comunidad es gratuita, cuando este desee tener una 
creación de grupo, de comunidad o de algún desarrollo dentro de la misma pues tendrá 
que realizar un upgrade mediante una suscripción. 
 
Por otro lado, si desea obtener un plan de mejora de emprendimiento podrá 
obtenerlo como servicio. 
 








































Tabla 7 Descripción de servicios y costos de producción ELABORACION PROPIA 
Figura 72. Costos de los servicios 
Negocio
*Soporte de comunidad.





04.-Plan mejora de emprendimiento
*Creación de comunidad 
Plan mejora de Emprendimiento 
*Mentoría (2 veces)
*Programas de emprendimiento (4 veces)
01.-Emprendedor-Grupo
*Diseño y desarrollo Web-Comunidad
Descripción de servicios mensuales
*Posicionamiento Web / Landing Page.
*Soporte de comunidad.
*Creación de comunidad 
*Posicionamiento Web / Landing Page
Plataforma por Grupos: 2flock
Plataforma Comunidades: 2flock
C.Unit Cantidad  Costo Total 
20.00S/.           1.00                20.00S/.             
10.00S/.           1.00                10.00S/.             
30.00S/.             
100.00S/.         1.00                100.00S/.          
30.00S/.           1.00                30.00S/.             
10.00S/.           1.00                10.00S/.             
140.00S/.          
100.00S/.         1.00                100.00S/.          
100.00S/.         1.00                100.00S/.          
40.00S/.           1.00                40.00S/.             
240.00S/.          
50.00S/.           2.00                100.00S/.          
35.00S/.           4.00                140.00S/.          
240.00S/.          
TOTAL 
TOTAL 
Descripción de servicios mensuales
*Posicionamiento Web / Landing Page.
*Soporte de comunidad.
*Creación de comunidad 
*Posicionamiento Web / Landing Page
Emprendedor Grupo : Plataforma 2flock
Emprendedor Comunidad: Plataforma  2flock
TOTAL 
TOTAL 
*Posicionamiento Web / Landing Page
*Soporte de comunidad.
Intraemprendedor Comunidad : Plataforma  2flock
*Creación de comunidad 
Plan mejora de Emprendimiento 
*Mentoría (2 veces)
*Programas de emprendimiento (4 veces)
*Diseño y desarrollo Web-Comunidad/ Soporte 
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Detallaremos las implementaciones de los servicios que Red Colaborativa ofrecerá: 
 
• El servicio de plan de mejoras de emprendimientos:   
 
Se basa en llevar a cabo un diagnóstico con relación a: 
 
➢ Factores externos e internos en base al modelo de negocio a realizar. 
➢ Factores de potencial del equipo que va a ser parte del emprendimiento. 
➢ Propuesta de emprendimiento  
 
El resultado del diagnóstico del plan de mejoras permitirá detectar el logro de 
avance y así poder estandarizar su nivel de emprendimiento mediante programas 
especializados, los cuales estarán acordes a su status actual.  A continuación, se 
describen los niveles en los emprendimientos:    
 
Nivel Trainee: Serán para los emprendimientos que se encuentran en etapas de 
validación de oportunidad de solución que hayan encontrado como oportunidad de 
negocio. En este nivel nuestro programa recomendado es el laboratorio de 
emprendimientos. 
 
Nivel Junior: Son para los emprendimientos que han podido validar su prototipado y 
logrado validar su modelo de negocio. En este nivel nuestros programas recomendados 
son laboratorio de emprendimiento y meet up. 
 
Nivel Semi Senior: Son aquellos emprendimientos o empresas que ya se están 
estableciendo y han logrado lanzar algunos productos al mercado y demuestran una 
validación de venta durante el tiempo de lanzamiento. Este nivel nuestros programas 
recomendados son consultorio emprendedor, mentoring y meet up. 
 
Nivel Senior: Cuando un emprendimiento o empresa que está consolidándose necesita 
escalar a un siguiente nivel, es ahí donde nosotros recomendamos a una aceleradora o 
centro de innovación de desarrollo de una de las universidades que son parte de nuestra 






















































 El servicio de Plan de mejoras de emprendimiento tendrá un precio de S/. 600 cuya 
duración será de dos meses, asimismo contarán con dos mentorías, participación en 
programas de laboratorios de emprendimientos, programas como los meet up y 
consultorio emprendedor personalizado, todo ello de acuerdo con una previa agenda.  
 
Mencionaremos nuestros programas de manera general y detallaremos estos en los 




SENIOR SEMI SENIOR SEMI SENIOR 
A1: ESCALAMIENTO A2: VALIDACIÓN DE VENTA B1: LANZAMIENTO DE PRODUCTO/SERVICIO
DESCRIPCIÓN DESCRIPCIÓN DESCRIPCIÓN 
Comprende el momento en el que el emprendedor 
empresarial comienza la etapa de búsqueda de inversión 
para escalar el negocio de forma tal de aprovechar al 
máximo posible las oportunidades del mercado 
multiplicando de esta forma los márgenes de ganancia.
Cuando el emprendimiento empresarial empieza a facturar a 
través de sus primeras ventas, las cuales son seguidas para 
analizar la aceptación de los clientes.
* Clientes Entusiastas Tecnológicos
* Clientes Early Adopters
* Clientes Pragmáticos
* Clientes Conservadores
* Clientes Finales  (Tiempos/Ventas $)
Se lanza el producto o servicio para explicar y 
promover de manera general la naturaleza, 
filosofía, estructura, procedimientos, mecanismos 
de operación,modalidades y alcances de los 
productos o servicios del emprendimiento.
OBJETIVO DE NIVEL OBJETIVO DE NIVEL OBJETIVO DE NIVEL 
El objetivo de esta etapa es potencializar el crecimiento 
del negocio, mediante su seguimiento desde que es 
semillar en el inicio de sus operaciones, su crecimiento y 
desarrollo, con ello poder obtener financiamiento para 
escalar el modelo de negocio.
El objetivo de esta etapa es aumentar las ventas teniendo en 
cuenta la valorización del modelo de negocio, con ello poder 
llegar a la siguiente etapa de escalamiento.
El objetivo de esta etapa es poder iniciar con la 
prueba piloto (marcha blanca), comprobar las 
variables manejadas en el proceso de uso del 
servicio y/o producto (Costumer Journey Map), 
asimismo poder llegar a la siguiente etapa de 
venta con una mayor facturación.
POTENCIALIZAR PARA SIGUIENTE NIVEL POTENCIALIZAR PARA SIGUIENTE NIVEL POTENCIALIZAR PARA SIGUIENTE NIVEL 
* Innovación Continua.
* Marketing de Escalamiento.
* Mentoría y Coaching.
* Pitch Sólido.
* Plan de Expansión.
** Experiencias Internacionales.
* Desarrollo de Clientes.
* Mentoria y Coaching.
* Optimización de Costos.
* Estratégias Financieras.
* Management.
* Método de Valorización de StarUps
* Desarrollo de Clientes.
* Pitch Básico.
* Mentoria y Coaching.
* Optimización de Costos.
PROGRAMAS RECOMENDADOS PROGRAMAS RECOMENDADOS PROGRAMAS RECOMENDADOS
* CENTRO DE INNOVACIÓN Y DESARROLLO.
* MENTORING.
* PROGRAMA MEET UP.
* PROGRAMA CONSULTORIO EMPRENDEDOR. 
* PROGRAMA MEET UP.
JUNIOR JUNIOR TRAINEE
B2: VALIDACIÓN DE MODELO DE NEGOCIO C1: VALIDACIÓN DE PROTOTIPO C2: VALIDACIÓN DE OPORTUNIDAD SOLUCIÓN 
DESCRIPCIÓN DESCRIPCIÓN DESCRIPCIÓN 
El emprendimiento  ya tiene un mercado definido por lo cual 
se trabaja en el desarrollo de la propuesta de valor, de la 
misma forma en la captación de clientes. (precios, 
estandarizaciones)-- Canvas
Se valida el prototipado en base a su utilidad, 
diferenciación, innovación, asimismo en la capacidad del 
equipo emprendedor para cumplir con los objetivos de la 
entrega del valor al momento de testear el prototipo.
Se comprueba y/o valida la hipótesis de solución al 
problema identificado, con ello generar la oportunidad 
de idea de negocio, asimismo su viabilidad como 
empresa.
OBJETIVO DE NIVEL OBJETIVO DE NIVEL OBJETIVO DE NIVEL 
El objetivo de esta etapa es cuantificar la propuesta de 
valor, su cálculo de ciclo de vida, su estructura de costos y 
precios, asimismo identificar y validar sus factores para el 
éxito, basados en el Producto Mínimo Viable (PMV) y con ello 
pasar a la siguiente etapa de Difusión del modelo de 
negocio.
El objetivo de esta etapa es validar el producto o servicio, 
teniendo en cuenta la segmentación, tamaño y modelo de 
mercado, asimismo afirmar el perfil del usuario final, la 
construcción de su personalidad frente al producto a 
servicio que va solucionar su problema, con ello luego 
pasar al siguiente nivel de Modelado y Validación de 
Negocio.
El objetivo de esta etapa es validar la idea de negocio 
mediante la definiciones acertadas de las hipótesis del 
problema y cliente, luego de logradas estas 
validaciones poder pasar a la siguiente etapa de 
Validación del Producto o Servicio.
POTENCIALIZAR PARA SIGUIENTE NIVEL POTENCIALIZAR PARA SIGUIENTE NIVEL POTENCIALIZAR PARA SIGUIENTE NIVEL 
* Modelo Canvas.
* Desarrollo y Experimentación de las Hipótesis.





* Talento: Creación, Reclutamiento y Selección.
* Hipótesis del Producto/Servicio
* Principios de Finanzas
* Lean StarUp
* Bases de la Innovación.
* Hipótesis del Problema
* Hipótesis del Cliente
* Principios de Finanzas.
PROGRAMAS RECOMENDADOS PROGRAMAS RECOMENDADOS PROGRAMAS RECOMENDADOS
* PROGRAMA LABORATORIO DE EMPRENDIMIENTOS * PROGRAMA LABORATORIO DE EMPRENDIMIENTOS* PROGRAMA CONSULTORIO EMPRENDEDOR. 
* PROGRAMA MEET UP.
Tabla 8. Nivelaciones Plan de Mejora de Emprendimientos 
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Generalidades del Consultorio Emprendedor 
• Definición del programa:  
Actividad realizada por Red Colaborativa a través de la cual los equipos de la 
comunidad serán asesorados de manera personalizada por mentores en diversos temas 
que serán de utilidad para el desarrollo de su emprendimiento.  
 
• Objetivos del programa:  
Guiar y aclarar las dudas de los emprendedores en temas puntuales, lo cual les 
permitirá avanzar firmemente en su emprendimiento.  
 
• Recursos para el programa:   
 
➢ Espacio físico con capacidad para 30 personas 
➢ Coffee break para mentores 
➢ Formatos/materiales requeridos por los mentores 
➢ Útiles de oficina (plumones, hojas bond, lapiceros, pizarras, post it, etc.) 
➢ Equipos tecnológicos: proyector, micrófono, laptops, etc.  
➢ Banners Red Colaborativa 
 
• Coordinaciones del programa:  
 
➢ Elaborar el plan de acción del Consultorio emprendedor. 
➢ Realizar el plan de comunicaciones del Consultorio emprendedor. 
➢ Reservar el espacio físico en el que se desarrollará el evento.  
➢ Coordinar con los mentores que apoyarán en la actividad.  
➢ Disponer de los materiales/servicios necesarios.  
➢ Realizar encuesta para elección de temas a mentorear equipos. 
➢ Armar el formulario de inscripción de equipos.  
➢ Invitar a los mentores para participar del Consultorio emprendedor.  
➢ Realizar la ppt de transición. 
➢ Dar seguimiento a los equipos inscritos para participar de la actividad.  
➢ Buscar diversos canales de comunicación para difusión.  
➢ Cubrir el consultorio emprendedor en toma de fotos, videos y/o redes sociales. 








Generalidades del Meet Up 
• Definición del programa: 
Actividad a través de la cual se reúnen los coordinadores de equipos de la comunidad 
Red Colaborativa para compartir experiencias del mundo del emprendimiento, aprender 
temas provechosos para su idea de negocio y conectar con sus pares.  
 
• Objetivo del programa: 
Facilitar las relaciones sociales entre emprendedores con intereses similares, 
permitiéndoles hacer networking y trabajar en sinergia para futuros proyectos.  
 
• Recursos para el programa: 
 
➢ Espacio con capacidad mínima para 30 personas 
➢ Equipos tecnológicos: proyector, micrófono, laptops, etc.  
➢ Coffee Break 
➢ Materiales para dinámica 
 
• Coordinaciones del programa: 
 
➢ Elaborar el plan de acción y plan de comunicaciones del Meet Up. 
➢ Reservar el lugar en donde se realizará dicho evento.  
➢ Coordinar con los expositores.  
➢ Separar y coordinar el Coffee Break.  
➢ Realizar la presentación a utilizarse (ppt).  
➢ Buscar las dinámicas adecuadas que se realizarán en el evento. 
➢ Disponer de materiales para las dinámicas. 
➢ Brandear el lugar. 
➢ Contactarse con los inscritos para hacerle seguimiento y asegurar su asistencia al 
evento. 
➢ Asegurar la correcta comunicación del evento.  
➢ Buscar diversos canales de comunicación para difusión.  













Generalidades Laboratorio Emprendedor 
• Definición del programa:  
Programa que promueve el emprendimiento e innovación dirigido a los miembros de 
una institución que formen un equipo de trabajo multidisciplinario.  
 
• Objetivo del programa:  
Impulsar y fortalecer la creación de ideas emprendedoras; además del desarrollo de 
soluciones y modelos de negocio a necesidades del entorno.  
 
• Fases del programa:  
El programa cuenta con 3 fases, en las cuales se irán desarrollando diversos talleres y 
workshops respectivamente:  
 
➢ Semillero: inicia la fase de inscripción de los proyectos y difusión del programa. 
Se desarrollan talleres que ayudarán en la validación de la idea de negocio que a 
su vez reforzarán el emprendimiento para su posterior evaluación y selección a la 
siguiente fase.  
 
➢ Desarrollo: los equipos seleccionados participan de workshops especializados en 
temas de Validación del problema, solución y MVP (Producto Mínimo Viable). 
Además, contarán con la asesoría constante de un mentor.  
 
➢ Evolución: los equipos reciben un reforzamiento general en un último workshop 
antes de la semifinal. Los dos primeros lugares de la Final local participan de una 
Final Interuniversitaria, la misma que reúne a los ganadores de otras instituciones.  
 
• Beneficios del programa:  
 
➢ Fortalece la cultura emprendedora local.  
➢ Promoción y formación de ideas de emprendimiento.  
➢ Proporciona una visión holística.  
➢ Talleres de formación en herramientas de emprendimiento.  
➢ Creación de equipos multidisciplinarios.  
➢ Mentoría personalizada a los participantes.  
➢ Validación del modelo de negocio con Lean Startup.  
➢ Seguimiento de proyectos a través de la plataforma de comunidades.  







El servicio de emprendedor grupo es básicamente una web grupal que le permitirá 
publicar en las redes sociales, poder tener miembros afines y pertenecer a una comunidad 
relacionada a su modelo de negocio. El precio por grupo es de S/. 55 de suscripción 












































Figura 73. Servicio Emprendedor Grupo 
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El servicio de emprendedor comunidad tiene la expansión de redes de contactos 
entre grupos y miembros de la comunidad, lo cual le permitirá el cliente poder segmentar 
sus respectivas líneas de negocio de acuerdo con los grupos afines generados en su 
comunidad. El precio por comunidad es de S/. 650 de suscripción mensual con un contrato 










































Figura 74. Servicio Emprendedor Comunidad 
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El servicio de intraemprendedor comunidad comprende aquellas empresas que 
están consolidándose y desean generar su comunidad para clientes internos como 
externos, y que requieren personalizaciones de su comunidad, lo cual implicaría algunos 
diseños y desarrollos manejables en base a nuestra capacidad de respuesta. El precio es 
de S/. 1500 de suscripción mensual con un contrato de 12 meses. En caso el cliente desee 

























































































































De acuerdo con nuestro mapa de procesos, en los primeros años no tendremos algún proceso tercerizado. 
 



















Figura 78. Proceso de Gestión de Red Ventas Colaborativa. ELABORACIÓN PROPIA 
pág. 116 
 















Figura 79. Proceso de Servicios Colaborativa ELABORACION PROPIA 
pág. 117 
 
5.2.3. Plan de Gestión de la Calidad:   
Con el objetivo de dar un servicio de calidad al cliente se han planteado 
medidas con nuestros proveedores.  
 
a) Elaboración de Política de Adquisición de Bienes y Servicios.  
 
Esta política mostrará la gestión que se realizarán en el manejo de las 
compras relacionadas con una adecuada gestión de proveedores, con los cuales 
se tiene como objetivos homologarlos en base a nuestros procesos de 
Colaborativa. La referencia de la política es POL-001-ADQUISICIÓN DE 






En consecuencia, nuestro plan de gestión de la calidad serán parte 
fundamental en el proceso del servicio que Colaborativa brindará a sus 
clientes. 
 
5.2.4. Plan de Comunicaciones:   
El objetivo es poder desarrollar una ventaja en la comunicación con 
nuestros clientes, asegurando su confianza mediante el aseguramiento de su 
información. 
 
La estrategia partirá desde la base de crear mensajes adecuados a los 
públicos objetivos que tenemos, desde los emprendedores iniciales hasta los 
que están proceso de consolidación. Se debe de generar una buena relación 
con ellos, relacionando así empresa y audiencia, brindando la opción a que los 
mensajes claves de la empresa se publiquen a través de medios sin coste.  
 
Manejaremos el uso de las redes sociales, las cuales permitirán que Red 
Colaborativa pueda llegar a todos sus públicos de forma no presencial, 
generando engagement. Esta relación ayuda a la difusión del contenido y 
fortalece el valor de la marca. 
 
Es necesario incorporar nuevas tendencias de comunicación a la estrategia 
como son el contacto con los comentarios de los clientes, cuyas satisfacciones 
deben ser mostradas mediante las diferentes plataformas de comunicación ello 





Vamos a considerar la comprobación de la efectividad de nuestra 
comunicación mediante la evaluación post servicio la cual permitirá ver los 
avances realizados y si se han logrado los objetivos deseados.  
 
Técnicas y tácticas de comunicación 
 
Las tácticas son el medio o herramientas que, basándose en la estrategia 
previa, se llevan a cabo para alcanzar los objetivos fijados para el plan de 
comunicación. Las tácticas implementan a la estrategia de comunicación. 
 
A continuación, se detallan las recogidas en este plan de comunicación para 
Red Colaborativa: 
• Buenas relaciones con la prensa en general. 
• Elaboración de un pitch con información de la empresa para atraer la 
atención de los medios de comunicación. 
• Publicar artículos en medios que hablan de nuestro buen servicio y 
confianza garantizada. 
• Publicaciones y videos en nuestras comunidades de nuestra plataforma 
web y redes sociales. 
• Material audiovisual de Red Colaborativa. 
• Reuniones periódicas con nuestros clientes dentro de nuestros 
programas para tocar temas de mejoras y avances dentro de sus 
servicios adquiridos.  
 
Acciones de comunicación 
 
Para lograr los objetivos descritos en este plan de comunicación llevaremos 
a cabo las siguientes acciones: 
• Aprovechando nuestra plataforma realizaremos publicaciones 
como boletines que tocarán temas de nuestros procesos y aseguramientos de 
información. 
• Publicación de publirreportajes, donde se realice una breve 
presentación de la empresa y sus fundadores, así como del producto que se 
ofrece. 
• En el canal Youtube se publicarán vídeos de demostraciones y 
avances de nuestras mejoras en atención al cliente, novedades, curiosidades y 
nuevas funcionalidades.  
• Se creará contenido para las redes sociales corporativas y el blog, 
además de hacer referencia a publicaciones realizadas, noticias que se generen 











Cada público demandará un lenguaje y unos canales de comunicación y 
distribución distintos. El vocabulario empleado debe variar también y no todos 
los públicos tienen las mismas necesidades. Los mensajes tienen que realizarse 
con un toque de personalización para cada público. 
 
Se debe de definir los mensajes que se transmiten a través del proyecto, 
centrándose en los beneficios que el producto trae consigo resumiendo la 
“esencia” de la empresa y sus responsabilidades con sus clientes respecto al 
valor de su información y cuidado de datos. 
 
Canales, soportes y medios 
 
Publicaciones Comunidades: principal canal de difusión de noticias en 
social media. 
Se actualizará en función de las novedades semanales, escribiendo, como 
mínimo, una entrada cada semana. Con temáticas como: 
• Noticias corporativas: notas de prensa, presencia en eventos, 
información del equipo… 
• Novedades 




Bajo la cuenta de @red colaborativa se publicará diariamente con todo el 
contenido subido a las comunidades además de contenido específico como es: 
 
• Links a blogs relacionados 
• Fotos relacionadas con el servicio  
• Creatividades específicas para esa red social 
• Consultas a los consumidores sobre nuestros servicios u 
opiniones 




En Facebook se compartirán semanalmente varias publicaciones del blog y 
algo de contenido específico de Twitter. 
●   Vínculo de link de vídeos subidos al canal de Youtube 
●   Consultas a los consumidores sobre personalizaciones u opiniones 









El   contenido   publicado   en   LinkedIn   será   estrictamente   relacionado   
con información corporativa.  Tendrán cabida en esta red social apariciones en 
prensa, premios,) pero siempre dedicando contenido propio con un estilo más 




Youtube será el canal perfecto para difundir todo el contenido audiovisual 
que 
El tipo de contenido será: 
• Demostraciones. 
• Entrevistas o apariciones en prensa 
• Ponencias para explicación de producto en las que la empresa aparezca 
• Vídeos corporativos en caso de haberlos 
 
Todo contenido subido a Youtube deberá ser difundido, a su vez, en 
Twitter, Facebook y Comunidades. 
 
5.2.5. Plataforma 2flock 
2 flock: 
Es una plataforma licenciada, por lo cual, genera un manejo directo de su 
implementación. También cuenta con usos de plataforma web responsive, es 
decir que la visualización es la correcta para la experiencia del usuario al 
utilizarla, ya sea en Desktop, Tablets y/o celulares. 
De la misma forma es muy adaptable para las plataformas, Linux, 
Windows, Android e IOS. 
Por otro lado, tiene la flexibilidad de implementar más módulos y/o mejoras 
de las ya implementadas, ello va ligado al ciclo de crecimiento de la empresa, 
por lo cual si genera un costo fijo por el mejoramiento del servicio. 
Esta plataforma cuenta con herramientas que permiten el manejo idóneo 
para el marketing digital, asimismo sus procesos están iniciados para obtener 




• Adaptable de todos los equipos. 
• La base de datos que utiliza por defecto es PostgreSQL, 
• Trabaja con un modelo de programación modular. 
• Es flexible en el manejo de cualquier plataforma que la pueda sostener 
ya sea en Windows o Linux, no obstante, consideramos que en temas 
de seguridad es mejor seguir los estándares que manejan con las buenas 
prácticas ITIL. Asimismo, el manejo de la seguridad perimetral está 
disponible a implementarse en esta plataforma. 
• Las políticas que manejaremos en base a la seguridad de la información, 
será basado en el respaldo a la base de datos, esta tiene como prioridad 
mostrarnos a nivel de imágenes instantáneas (Snapshots) del día a día 
de nuestra seguridad. 
 
5.2.6. Modelo de Servicios de Implementación:  
A. Plataforma 2flock 
Con nuestra plataforma de comunidades basadas en emprendedores y 
empresarios, la cual consideramos también como un proveedor interno, se podrá 



























Figura 80 Plataforma 2flock 
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Figura 81 Plataforma multiequipos 
Figura 82 Plataforma 2flock informes grupales y de comunidad 
Figura 83 Aplicaciones de Plataforma a todos los miembros 
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B. Mentoría de Red Colaborativa 
En esta primera etapa contaremos con la mentoría de grupos de investigación 
sobre tema de emprendimiento, con una antigüedad de 4 años aproximado en 





















5.2.7. Modelo de Gestión por Procesos de Red Colaborativa. 
Los modelos de servicios para los negocios de los clientes de Red Colaborativa 
estarán manejados mediante una gestión por procesos, esta se basará en el 
mecanismo de control Colaborativa Solution Manager, esta será una biblioteca de 
los procesos de la empresa, y sus respectivos componentes, este repositorio tendrá: 
 
✓ Flujo de procesos / Configuraciones 















Figura 85 Modelo de Gestión por Procesos de Red Colaborativa 
Figura 84. GITEE: Grupo de Investigación del Trabajo en Equipo y Emprendimiento. 
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5.3. Plan de Producción de Nuestros Servicios 
Nuestro plan será un modelo operativo del plan de negocio el cual incluye el 
tamaño que tendrá nuestra empresa la ubicación óptima, capacidad con la que contará 
la empresa, selección del equipamiento y tecnología, así como los aspectos legales 
para su operación y puesta en marcha.  
 
El tiempo estimado para la puesta en marcha del contrato depende del tipo de 
servicio que escoja y/o necesite el cliente, no obstante, como objetivo en nuestros 
procesos de valor consideramos un máximo de 16 días.  
 
De acuerdo con la plataforma tenemos en promedio 15 días de producción, lo cual 
implica antes haber realizado un análisis de la situación de la solicitud del cliente. 
 
Consideraremos la localización de nuestra oficina mediante el análisis de criterios 
que vayan acorde con nuestros objetivos a mediano plazo. 
 
a) Definición de factores locales.   
 
Teniendo en cuenta que nuestro mercado objetivo se encuentra en Lima, con 
mayor posicionamiento en Lima centro, Lima norte y Lima este. Vimos la 
necesidad de realizar un análisis de macro localización, el cual se basa en los 
aspectos como recursos locales, comerciales, laborales, instalaciones, 
accesibilidad y servicios sociales (servicio médico y seguridad pública). 
 






















Factor N Criterio Peso
Recursos de Localización R1 Municipalidad organizada 10%
R2 Entidades públicas y privadas cercanas 10%
R3 Entidades educativas de marketing digital cercanas 15%
Comercial C1 Establecimientos Comerciales 4%
C2 Oficinas cercanas empresas 4%
C3 Facilidad de abastecimiento por delivery 4%
Laboral L1 Disponibilidad de personal local 10%
L2 Personal especializado 10%
Instalaciones I1 Condominio 3%
I2 Internet de alta gama 7%
I3 Estacionamientos disponibles 5%
Accesibilidad A1 Estado de vías de transporte 2%
A2 Empresas de transportes disponibles 2%
A3 Proximidad a Lima centro, norte y este 10%
Social S1 Servicios médicos 2%
S2 Seguridad pública 2%
TOTAL 100%



















De acuerdo con el puntaje obtenido la oficina de nuestra empresa se ubicará en 
la provincia de Lima en el distrito de Miraflores, este distrito es estratégico puesto 
que es el mejor zonificado para los distritos de lima centro, donde de acuerdo a 
nuestra segmentación se encuentra la mayor parte de nuestro mercado objetivo, 



















Para la micro localización del proyecto se utilizará los siguientes factores:  
 
a) Mercado que se desea atender. 
La oficina se encontraría en el distrito de Miraflores donde se encuentra en 




Nomenclatura (N) R1 R2 R3 C1 C2 C3 L1 L2 I1 I2 I3 A1 A2 A3 S1 S2 Puntaje
Peso 10% 10% 15% 4% 4% 4% 10% 10% 3% 7% 5% 2% 2% 10% 2% 2% 100%
Distritos de Lima
Cercado de Lima 10 8 8 4 6 4 5 5 5 5 4 4 5 8 6 6 6.5
San Isidro 7 6 7 6 7 4 5 5 5 5 6 5 6 7 6 6 6.0
Miraflores 10 8 10 6 6 6 4 5 7 7 7 5 5 8 4 4 7.1
San Miguel 5 6 4 5 5 6 5 5 5 5 6 5 7 10 7 7 5.7
San Borja 7 4 5 5 5 4 4 5 5 5 6 4 5 2 4 4 4.7
Surquillo 5 4 4 4 4 4 7 7 5 5 4 4 5 3 4 4 4.7
Barranco 7 5 5 4 4 4 4 5 5 5 5 5 5 4 6 6 4.9
Pueblo Libre 4 5 6 4 6 4 5 5 5 5 6 4 5 9 6 6 5.5
Los Olivos 5 3 0 4 4 4 5 5 5 5 6 5 5 6 4 4 4.0
San Juan de Lurigancho 5 0 0 3 3 3 5 5 5 5 3 5 5 5 4 4 3.4
Social Recursos Localización Comercial Laboral Instalaciones Accesibilidad
Tabla 10. Localización. ELABORACIÓN PROPIA. 
Figura 86. Localización en Mapa. ELABORACIÓN PROPIA. 
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b) Transporte y accesibilidad de los usuarios. 
Es un lugar estratégico ya que existen vías de comunicación y acceso para la 
oficina.  
 
c) Regulaciones legales.  
Está sujeta a las leyes según la ley general de sociedades, Sunat y las normas 
de la municipalidad distrital de Miraflores para la constitución de una empresa.  
 
d) Aspectos ambientales. 
Los factores ambientales van de la mano con el proyecto ya que, al brindar 
servicios de consultoría con herramientas digitales, no se dispone de uso de 
papelería y el consumo de energía es muy poco, a nivel de una casa residencial. 
 
e) Costo y disponibilidad de terrenos  
En la zona existe oferta de oficinas ya que es zona financiera y existen varios 
edificios que ofrecen alquiler de oficinas. Los costos por alquiler de oficinas 
oscilan a partir de los Desde S/. 2850 mensuales en Wework. 
 
 
b) Centro y costos de operaciones para nuestros servicios.   
 
De acuerdo análisis de localización de nuestro centro de operaciones, vemos 
a establecernos en Miraflores, donde alquilaremos con la empresa de espacios 



















Para estos espacios invertiremos en escritorios, sillas ejecutivas, sillas de 
visitas y mobiliario. 
 
Las reuniones con nuestros clientes las tendremos en espacios solicitados a 
Wework o en los espacios libres destinados a recepción de clientes (área libre). 




El primer año consideraremos dos lugares, luego con una expansión 
podríamos obtener más oficinas en el Wework, asimismo el servicio nos permite 
el uso de los espacios comunes, los cuales pueden ser usados en caso de aumentar 
nuestros puestos de trabajo. 
 
Los servicios de Wework implican: 
• Servicios de Internet. 
• Servicios de Agua. 
• Servicios de Electricidad. 
• Servicios como (Bebidas de Agua Frutada / Café / Comedor / 
Refrigeración/ Cerveza / Asistencia de personal Wework). 
• Servicios Higiénicos. 
• Servicio de Recepción.  
• Servicio de Cochera. 
• Servicio de Seguridad. 
• Servicio de Impresiones. 
• Servicio de Limpieza. 
 
El costo total por el servicio será de S/. 2850 
 
c) Requerimientos para nuestro proceso de producción de servicios.  
 
La selección del equipamiento para el presente plan de negocios se realizó según 
las exigencias del mercado, para nuestra empresa deberá contar con el siguiente 









                                                                            












INVERSIÓN EN EQUIPOS INFORMÁTICOS 
ACTIVO Cantidad Costo Unitario  Costo Total  
 Laptop Apple  1  S/.               4,500   S/.        4,500  
 Laptop Asus  9  S/.               4,000   S/.      36,000  
 Pantallas LG 30 pulgadas  4  S/.               1,500   S/.        6,000  
 Impresora Cano   1  S/.                  500   S/.            500  
 Retroproyector LG  1  S/.               1,500   S/.        1,500  
 Cámara Profesional Canon  1  S/.               3,000   S/.        3,000  
 LG TV 55 pulgadas  1  S/.               2,500   S/.        2,500  
TOTAL       S/.     54,000  
Tabla 11. Equipos Informáticos. ELABORACIÓN PROPIA 
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       De acuerdo con nuestro plan comercial y proyecciones de ventas  
 
 
INVERSIÓN EN MOBILIARIO 
ACTIVO Cantidad Costo Unitario  Costo Total  
 Escritorios  10  S/.                  300   S/.       3,000  
 Sillas ejecutivas  2  S/.                  180   S/.          360  
 Sillas  8  S/.                    80   S/.          640  
 Mesa de reunión  1  S/.                  150   S/.          150  
 Archivador   1  S/.                  180   S/.          180  
TOTAL       S/.      4,330  
 
 
           Tabla 13 Intangibles. ELABORACIÓN PROPIA 
INVERSIONES INTANGIBLES  
ACTIVO Cantidad Costo Unitario  Costo Total  
 Escritura pública  10  S    /.                  300   S/.        3,000  
 Licencia funcionamiento   2  S/.                  180   S/.            360  
 Indeci  8  S/.                    80   S/.            640  
 Paquete Adobe (Software)  1  S/.               2,500   S/.        2,500  
 Paquete Office 365  4  S/.                  500   S/.        2,000  
TOTAL       S/.        8,500  
 
d) Tecnología.   
Para el plan de negocios el uso de tecnología estará determinado por el tamaño 
y la capacidad del plan de negocio, se considera fundamental el uso de Internet 
banda ancha, software especializado en gestión.   
 
e) Flexibilidad.   
La flexibilidad del proyecto está basada en el tamaño de la empresa, los 
cambios tecnológicos, ingresos de nuevos competidores, exceso de capacidad de 
producción de nuestros servicios, nuevos nichos de mercado son factores que se 
deben tomar en cuenta, es de suma importancia la flexibilidad en la 
implementación del proyecto, para prever errores y ajustar la estrategia.  
 
 El uso de nuevas herramientas digitales será implementado a medida que 




Tabla 12. Mobiliario. ELABORACIÓN PROPIA 
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5.4. Proyección de crecimiento y capacidad. 
Nuestras capacidades están ligadas a nuestros procedimientos y funciones que se 
detallan por puestos, asimismo manejaremos una capacidad estándar anual. 
Consideramos que dentro nuestro staff de trabajadores hay experimentados a nivel 
de senior, así como otros a nivel junior, es por ello que consideramos una 













En base a nuestras proyecciones de capacidad y servicios de investigación 
realizada por mentoría acompañada por nuestro “know how” de procesos 
consideraremos manejar planes de investigación y desarrollo. 
Este consistirá en las mejoras a realizarse en los emprendimientos, así como las 
de nuestra plataforma, pues consideramos la relevancia de la innovación y 
tecnología juntos. Nuestras mentorías serán nuestros ingresos de información 
relevante para ir generando una mejora continua en nuestros procesos y servicios. 
Consideraremos mesas de innovación y desarrollo, estas se realizarán durante 
nuestras reuniones de coordinación de plan de mejoras de emprendimientos, 
puesto que como mencionamos nuestra información de know how, con la 
metodología lean startup que emplearemos podremos estar en constante mejoras.  
Es por ello que, en términos de gastos no emplearemos algún desembolso sobre 



















Servicios/Día Día/Mes Servicios/Mes 
01.-Emprendedor-Grupo 4 22 88 90% 79
02.-Emprendedor-Comunidad 1 22 22 90% 20
03.-Intraemprendedor-Comunidad 1 22 22 90% 20
04.-Plan mejora de emprendimiento
Eficiencia Capacidad Efectiva 




5.5. Plan de Contingencia de Red Colaborativa 
a) Recursos humanos 
Ante la ausencia, renuncia y poca demanda de profesionales para cubrir 
Proyectos en escenarios de alta demanda. Debemos tener las siguientes Planes.  
 
• Firmar de convenios con universidades, para poder contar con 
profesionales recién egresados o de últimos ciclos, que nos puedan 
apoyar durante la implantación de proyectos. El medio de para ubicar 
este personal serán las bolsas de trabajo de las respectivas 
universidades. 
• Motivar a nuestros colaboradores, la identificación la empresa y con el 
trabajo, pues son consultores los que abordarán cada proyecto de 
Consultoría y tendrán mayor tiempo de contacto con cliente.   
• Elaborar un Plan de Incentivos asociadas a su rendimiento en campo. 
• Consideraremos un lead time de 15 días máximo para obtener un 
reemplazo en caso de la vacancia, en ese tiempo el jefe inmediato 
superior manejará los tiempos del proyecto o servicio, y en situaciones 
de prioridad alta, realizará las funciones necesarias para mantener el 
servicio, en paralelo se le estará informando sobre la contratación de 
nuevo personal. 
    
Implicancia en nuestros costos y márgenes: Manejaremos una política de 
recursos humanos que implique que se incluya en el presupuesto anual de tres 
diplomados por el valor total de S/ 12,000 para aquellos colaboradores que tengan 
3 años en la empresa, por lo cual ello será presupuestado a partir del tercer año. 
 
 
b) Infraestructura y capacidad productiva 
Problemas similares a la falta de profesionales, es la poca capacidad instalada 
que tendremos ante la concurrencia de varios proyectos, que superen nuestra 
capacidad real de implantación.  
 
Debemos tener en consideración los siguientes planes.  
 
 • Tener firmados acuerdos de cooperación con empresa especialistas en 
plataformas digitales en general, que nos permitan abordar proyectos ambiciosos, 
siendo socios estratégicos nuestros de cara a una mejor imagen y fortaleza ante 
nuestros competidores y clientes.  
 
• Realizar un profundo análisis del proyecto, de tal manera que nos permita 
identificar aquellas actividades sujetas tercerización, que nos permita ahorrar 






Implicancia en nuestros costos y márgenes: Para estos casos se manejarán 
siempre y cuando pasemos la meta de nuestro presupuesto de ventas, teniendo en 
cuenta que pasado ello podremos tener subcontrataciones y/o freelances, los 
cuales serán parte del costo del proyecto que está sobre lo proyectado en el 
presupuesto, por ello, trasladaremos el costo al proyecto a cada freelance que 
contrataremos por proyecto para elevar nuestra capacidad de servicio, el tipo de 
contrato será temporal. por lo cual no afectará el presupuesto proyectado, no 
obstante, el objetivo de las subcontrataciones es cumplir con los clientes logrando 
un margen positivo por el servicio.  
 
c) Financiamiento 
Ante problemas de financiamiento de capital de trabajo para poder afrontar 
Proyectos Ambiciosos. 
 
• Adoptar una política presupuestal de proyectos de consultoría dinámico de 
acuerdo con el cliente y la magnitud del servicio, de tal manera que genere dinero 
en caja suficiente para apoyar con Capital a éste y otros proyectos, para ello se 
manejarán cobros por anticipados a nuestros clientes con la finalidad de asegurar 
la continuidad del servicio brindado a ellos. 
 
Implicancia en nuestros costos y márgenes: No afectaría nuestro margen 
debido a que los cobros serán por anticipado, no obstante, en el mediano plazo 
puede afectar la meta de obtención de servicios, sin embargo, el objetivo principal 
es mantener la liquidez y el capital de trabajo.  
 
d) Operaciones 
Un plan de contingencias en nuestras operaciones estará enfocada al cuidado 
de lo que hacemos día a día y de todo el conocimiento adquirido por la compañía 
en cada proyecto, solución emprendida.  
 
• Elaborar un adecuado Plan de Acción para la Seguridad de Información 
referenciado como PLN_001-PLAN_DE_ACCIÓN_SEGURIDAD (Ver 
anexo), que permita tener un registro estándar de ocurrencias, problemas y 
soluciones que van aconteciendo en cada proyecto, a la par que la plataforma 
cuenta con back ups, nosotros a nivel de Red Colaborativa tendremos un 
respaldo en nuestros servidores virtuales que estarán en cloud. (Nube), este 
plan está en los anexos. 
 
Implicancia en nuestros costos y márgenes: No afectaría nuestro margen 
debido a que esta funcionalidad propuesta se encuentra con un módulo 
“Colaborativa Soluciones”, el cual permitirá el seguimiento a nuestras 





6. Plan de Recursos Humanos 
Para el inicio de este plan consideraremos las normativas sobre el régimen laboral. 
 
6.1. Régimen laboral   
 
Por ser pequeña empresa el proyecto se encuentra obligado brindar los siguientes 
beneficios a su personal. 
 
          Tabla 15. Derechos Laborales. ELABORACIÓN PROPIA. 
Derechos Laborales de los trabajadores 
Remuneración Mínima Vital (RMV) 
Jornada de trabajo de 8 horas 
Descanso semanal y en días feriados 
Remuneración por trabajo en sobretiempo 
Descanso vacacional de 15 días calendarios 
Seguro Social Essalud. 
CTS Equivalente a 15 días  
Indemnización por despido de 10 días de remuneración por año de servicios (con 
un tope de 90 días de remuneración) 
 
 
6.2. Aspectos Organizacionales 
 
En este plan consideraremos el perfil de nuestro talento humano que sea 
visualizado por los valores que vamos a implementar en la empresa, asimismo en base 
en el análisis realizado en el plan estratégico de este negocio, consideramos relevante 
el talento humano, pues se ha demostrado que de una óptima selección depende el 
logro de los objetivos. 
 
En las últimas décadas se viene haciendo esfuerzos para mejorar la calidad de vida 
en las organizaciones, para crear un buen ambiente, en la actualidad las empresas de 
consultoría y tecnología son los lugares preferidos para trabajar por la mayoría de los 
profesionales.  
 
Está comprobado que las empresas más exitosas tienen una cultura organizacional 
sólida, y la toman en serio porque es la base para conseguir colaboradores 








6.3. Diseño de la estructura organizacional deseada.  
 
El proyecto presenta una estructura simple, por el tamaño que actualmente 
representa, se considera tener cuatro colaboradores permanentes, lo que va a permitir 
dar una respuesta a las necesidades de los clientes.  
 
El organigrama del plan de negocios está formado por personal con experiencia en 
el rubro del marketing digital, procesos y con capacidad de respuesta, el poder se centra 
en el gerente general (CEO) quien es el que toma las decisiones y tiene las principales 
responsabilidades, quien además asume las funciones comerciales y de RRHH.  
 
En nuestro equipo contaremos con un gerente general, con gestores de sistemas y 
de procesos, iniciaremos con dos diseñadores gráficos, un community manager, un 
asistente administrativo y dos programadores. Serán un total de nueve trabajadores y 




Figura 88. Organigrama Colaborativa. ELABORACIÓN PROPIA 
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Diseño de los perfiles de puestos clave.  
 
Este diseño para el inicio de Red Colaborativa considerará al Gerente General, Gestor 
de Sistemas, Gestor de Procesos como equipo para iniciar las operaciones, por otro lado, 
el diseño de los puestos se basará en cuatro condiciones; el conjunto de tareas que hará el 
colaborador, los métodos, a quien debe reportar, y sea el caso a quien debe supervisar. 
 
Luego contaremos con un Community Manager y programador, estos de acuerdo con 
nuestra capacidad de para atender a nuestros clientes. 
 







































HABILIDADES ESPECIFICAS DEL 
CARGO
MANDATO DEL PUESTO
Minimo: Egresados y/o truncos 
de las carreras técnicas de 
comunicaciones y/o Marketing, 
Ing. Industrial, MBA.
Minima de 5 años en 
puestos similares. 
 - Vocancion de servicio
 - Adaptacion al cambio
 - Trabajo en equipo 
 - Lealtad y sentido de pertenencia  
 - Compromiso
 - Capacidad de aprendizaje
 - Buen manejo del estrés
 - Tolerencia a la presion
 - Tecnica de ventas 
 - Negociacion efectiva
 - Orientado a resultados
 - Excel a nivel intermedio
 - Habilidad para dirigir equipos de alta 
exigencia.
Atencion al cliente externo, manteniendo los indices de 
calidad, buen trato y comunicación efectiva. 
Jefe Inmediato: 









Perfil del Puesto de Trabajo y Funciones 
Gerente General 
6. Responsable de supervisar el cumplimiento de los estimados de venta de cada una de las sucursales de acuerdo a lo establecido por el Comité General..
7. Responsable de asegurar el cumplimiento de los presupuestos de ventas anuales  y mensuales, determinando los planes de acción  para el cumplimiento de los mismos.
Gestos de Procesos / Sistemas
Clientes externos
FUNCIÓN PRINCIPAL
Responsable de gestionar y dirigir,  las operaciones comerciales y contribuir en el desarrollo del negocio, con el objetivo de generar mayores utilidades a la organización.
FUNCIONES ESPECÍFICAS
11. Trabajo netamente en oficina.
12. Otras funciones que su jefe inmediato lo requiera. 
ELABORADO APROBADO
8. Responsable de identificar nuevas oportunidades de negocio, coordinar y promover las mismas.
9. Responsable de supervisar la labor comercial del personal por cada de las líneas de negocio.
10. Responsable de diseñar y presentar al Gerente General el plan de crecimiento para todas las líneas del negocio.
Gestor de Procesos Gerente General 
1. Responsable de gestionar y direccionar las estrategias comerciales propuestas por el Comité General.
2. Responsable de mantener las relaciones comerciales con los clientes estratégicos de la empresa.
3. Responsable de supervisar los avances de la Gerencia Comercial a su cargo y garantizar el cumplimiento de sus objetivos.
4. Responsable de definir los objetivos de venta de la empresa, estableciendo el presupuesto anual y mensual de ventas por producto y zona, que propondrá al  Gerente General.
5. Responsable de supervisar y asegurar el cumplimiento de las políticas de precios y condiciones de venta establecidas por el Comité General..



























































Mínima de 5 a 10 años 
en puestos similares.
 - Liderazgo 
 - Vocación al Servicio
 - Negociacion
 - Toma de decisiones.
 - Adaptación al Cambio
 - Lealtad y sentido de pertenencia
 - Trabajo en equipo, compromiso
 - Tolerancia a la Presión
 - Gestión de Conflicto
 - Orientación a Resultados
 - Manejo de Estrés
 - Pensamiento estrategico
*Trabajar en equipo y trabajar bajo 
presión. 
*Orientado a resultados. 
*Dominio del idioma inglés en un 
nivel intermedio.
*Capacidad para realizar 
presentaciones de alto impacto
*Manejos de proyectos PMI y 
metodologías SCRUM.
Gestionar en conjunto con 
sistemas los proceos para la 
plataforma tecnológica para 
la mejora e innovación de 
procesos y
servicios de la Empresa, 
clientes.
Jefe Inmediato: 




Gestor de Procesos 
3. Apoyar a la gerenecia con los procesos de marketing y gestión de clientes.
APROBADO
Gerente General 
6. Trabajar de forma directa con el cliente, para tener una comunicación clara y alcanzar los objetivos de ambas partes
9. Asegurar que se promueva la toma de conciencia de los requisitos del cliente en todos los niveles de la organización.
11. Diseñar el cronograma con los tiempos y responsables para la entrega de la propuesta al cliente
12. Coordinar los programas de mejora.
8. Trabajar en la elaboración de estrategias de acuerdo a los diagnósticos realizados
10. Informar a la Gerencia General sobre el desempeño de los procesos y de cualquier necesidad de mejora.
4. Crear y comunicar la estrategia de Colaborativa para las campañas que se presentan y ayude a cumplir con los objetivos de la empresa
Gestor de Procesos 
ELABORADO
7. Dar seguimiento a la organización para asegurar que se cumple con la política de adquisiciones de bienes y Servicios
14. Estudiar y elegir los medios más importantes donde se desarrollará las plataformas de gestión según los objetivos y presupuestas al cliente.
15. Dirigir el desarrollo del servicio de y demás servicios que ofrece la empresa




Responsable de gestionar auditar, dirigir y controlar  los procesos internos de la empresa , asi como velar por el cumplimiento que garanticen el buen desarrollo 
de las operaciones de la empresa , controlando que las mejoras en los mismos sean implantadas y usadas  de manera que contribuyan a agragar valor al proceso 
general de la empresa.
FUNCIONES ESPECÍFICAS
1. Dirigir la gestión por procesos de Colaborativa.
2. Proponer y autorizar los recursos necesarios y justificados para el desarrollo e implantación de los procesos específicos Colaborativa para la mejora continua.




Programador / Community Manager / Subcontratas
Perfil del Puesto de Trabajo y Funciones 
Gestor de Procesos
Figura 90. Perfil del Gestor de Procesos 
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Minimo: Tecnico titulado de la 
carrera de Sistemas, computación, 
informatica, o afines
Optimo: Titulado y/o Bachiller en 
las carreras de Ingeniería de 
Sistemas, especializado en 
Tecnologias de la Informacion.
Mínima de 3 a 5 años en 
puestos similares.
 - Vocacion de servicio
 - Adpatacion al cambio
 - Liderazgo
 - Capacidad de analisis
 - Lealtad y sentido de pertenencia
 - Compromiso
 - Tolerancia a la presion
 - Comunicación efectiva 
Dominio del manejo y 
mantenimiento de los 
Servidores de
Bases de Datos y de 
Aplicaciones. 
Diplomado en Informática y 
Programación.
Gestionar la plataforma 
tecnológica para la mejora 
e innovación de procesos 
y
servicios de la Empresa, 
optimizando las 
capacidades de la 
institución mediante el
uso de tecnologías de 
información.
Jefe Inmediato: 




Gestor de Procesos 
Perfil del Puesto de Trabajo y Funciones 
Gestor de Sistemas 
COMPETENCIAS
RELACIONES JERÁRQUICAS
Jefes de otras áreas.
Proveedores
Responsable de gestionar, planificar, organizar, establecer y mantener en operación los sistemas de información y los equipos de cómputo de las diferentes áreas de la 
organización que permitan el adecuado desempeño y simplificación de datos. Asimismo Gestionar la Plataforma que manejará Colaborativa como parte de su core del negocio.
12. Disponer y mantener bancos de datos que garanticen la seguridad de la información 
4. Responsable de supervisar y controlar el mantenimiento de los equipos de la empresa.
Gerente General
Programador
13. Llevar control de los trabajos procesados y almacenar los trabajos madres realizados en la memoria de la empresa
14. Responsable de identificar de proponer programas de capacitación correspondiente al uso de herramientas ofimáticas o sistemas de información.
FUNCIÓN PRINCIPAL
FUNCIONES ESPECÍFICAS
17. Responsable de realizar otras tareas que sean asignadas por la Gerencia.
11. Efectuar los cambios requeridos en los programas informáticos en base a: modificaciones en los procesos informáticos y los cambios solicitados por el cliente
1. Responsable de gestionar, supervisar y controlar el buen funcionamiento de los sistemas informáticos de la organización.
2. Responsable de supervisar la configuración de la red local de la empresa.
5. Responsable de supervisar el funcionamiento de la comunicación electrónica (correos).
6. Responsable de supervisar y controlar la integridad de datos y sistemas de información de la empresa.
3. Responsable de supervisar y controlar la conectividad de datos entre las estaciones de trabajo de toda la organización.
7. Responsable de supervisar y controlar las actualizaciones de software.
8. Realizar labores relacionadas con la elaboración, codificación y prueba de programas para los clientes
15. Responsable de administrar las áreas con respecto al sistema ODOO soporte técnico y base de datos.
9. Documentar, preparar e instalar operacionalmente los programas según pedido del cliente.
10. Desarrollar la Plataforma de gestión en coordinación con el Gestor de Procesos requerido por el cliente
16. Responsable de proponer inversiones para la correcta prestación de servicios informáticos, cableado, comunicaciones, sistemas de alimentación ininterrumpida, servicios 
de asesoría, capacitaciones, proyectos informáticos y otros.
Gerente General Gestor de Procesos 
ELABORADO APROBADO
Figura 91. Perfil Gestor de Sistemas 
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Minimo: Egresados y/o 




Cursos de teleoperador, 
venta por telefono o 
telemarketing. 
Minima de 1 año en 
puestos similares. 
 - Vocancion de servicio
 - Adaptacion al cambio
 - Trabajo en equipo 
 - Lealtad y sentido de pertenencia  
 - Compromiso
 - Capacidad de aprendizaje
 - Buen manejo del estrés
 - Tolerencia a la presion
 - Tecnica de ventas 
 - Negociacion efectiva
 - Orientado a resultados
 - Excel a nivel intermedio
 - Habilidad para 
comunicarse via telefonica 
(diccion y promunciacion 
claro)
Atencion al cliente 
externo, manteniendo 
los indices de calidad, 
buen trato y 
comunicación efectiva. 
Jefe Inmediato: 




Gestor de Procesos 
7. Ingreso adecuado al sistema de las ventas concretadas.
FUNCIÓN PRINCIPAL
FUNCIONES ESPECÍFICAS
1. Prospectar a los clientes vía virtual.
3. Asegurar que el cliente esté completamente satisfecho con el producto.
4. Atender al cliente de la mejor manera posible.
5. Solicitar al cliente la documentación necesaria para los procesos de Finanzas.
6. Lograr ventas según metas diarias, semanales o mensuales.
2. Realizar ventas vía telefónica y por internet.
COMPETENCIAS
RELACIONES JERÁRQUICAS





Perfil del Puesto de Trabajo y Funciones 
Community Manager
12. Otras funciones que su jefe inmediato lo requiera. 
ELABORADO
Gestor de Procesos 
8. Recibir y realizar llamadas de los clientes para cerrar ventas.
9. Atender y direccionar los reclamos hacia las áreas competentes.
10. Recuperación y captación de de nuevos clientes.
11. Trabajo netamente en oficina.
APROBADO
Gerente General 
Figura 92. Perfil del Community Manager 
pág. 138 
 



































Minimo: Tecnico titulado de la 
carrera de Sistemas, computación, 
informatica, o afines
Optimo: Titulado y/o Bachiller en 
las carreras de administración o 
afines.
Mínima de 1 a 3 años en 
puestos similares.
 - Analizar y sintetizar información
 - Organización de trabajo
 - Liderazgo
 - Captar instrucciones 
 - Comprender los requerimientos de los usuarios
 - Compromiso
 - Tolerancia a la presion
 - Comunicación efectiva 


















7. Generar reportes de seguimiento a los programas que son impartidos a nuestros clientes.
8. Mantener actualizada nuestra base de datos de clientes y proveedores directos de nuestros servicios.




Jefes de otras áreas.
Clientes / Proveedores y público en general.
FUNCIÓN PRINCIPAL
FUNCIONES ESPECÍFICAS
1. Responsable de gestionar, supervisar y controlar toda documentación que ingrese a la oficina.
2. Revisar que las facturas recibidas se encuentren con su documentación completa; con la orden de compra, DCE y guía de remisión de ser el caso
5. Realizar seguimiento y administrar los trámites documentarios.
6. Elaborar programas de eventos de nuestros clientes, los cuales son solicitados con anticipación de 1 semana.
3. Entregar otras documentaciones a sus respectivos destinatarios, mediante un cargo firmado
Atender a los clientes, proveedores y público en general, garantizando la correcta recepción de documentos, tramitándolos a las áreas respectivas; Asimismo atender las 
llamadas telefónicas y encargarse de la administración de los Servicios Generales.





9. Administrar el pago de servicios básicos, de telefonía o de telecomunicaciones de la oficina principal.
Gerente General Gestor de Procesos 
Figura 93. Perfil Asistente Administrativo 
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Minimo: Tecnico titulado de la 
carrera de Sistemas, computación, 
informatica, o afines
Optimo: Titulado y/o Bachiller en 
las carreras de administración o 
afines.
Mínima de 1 a 3 años en 
puestos similares.
 - Analizar y sintetizar información
 - Organización de trabajo
 - Liderazgo
 - Captar instrucciones 
 - Comprender los requerimientos de los usuarios
 - Compromiso
 - Tolerancia a la presion
 - Comunicación efectiva 














Gestor de Procesos 
Firma
8. Atiende y coordina con los autores de los textos, el diseño gráfico de las publicaciones.




Jefes de otras áreas.
Clientes y público en general.
3. Elabora bocetos y otras artes gráficas de su competencia.
Realizar el diseño de ilustraciones para las diferentes publicaciones, aplicando las técnicas requeridas en el diseño y dibujo de las mismas, a fin de satisfacer las necesidades de 
los usuarios.
4. Elabora y participa en la realización de maquetas.
Gestor de Sistemas
No aplica
7. Suministra información técnica a los usuarios, en cuanto al diseño para publicaciones.
9. Realiza dibujos y pinturas para la elaboración de afiches.
Gerente General Gestor de Procesos 
FUNCIÓN PRINCIPAL
FUNCIONES ESPECÍFICAS
1. Diseña ilustraciones, avisos, artículos y publicidad en general.
2. Organiza e instala exposiciones para eventos de la Institución.
5. Revisa y resguarda la documentación referente a los diseños y artículos de la Institución.





10. Lleva el registro del material producido.
11. Cumple con las normas y procedimientos en materia de seguridad integral, establecidos por la organización.
12. Mantiene en orden equipo y sitio de trabajo, reportando cualquier anomalía.
13. Elabora informes periódicos de las actividades realizadas.
14. Realiza cualquier otra tarea afín que le sea asignada.



























































Minimo: Tecnico titulado de la 
carrera de Sistemas, computación, 
informatica, o afines
Optimo: Titulado y/o Bachiller en 
las carreras de Ingeniería de 
Sistemas, especializado en 
Tecnologias de la Informacion.
Mínima de 1 a 3 años en 
puestos similares.
 - Vocacion de servicio
 - Adpatacion al cambio
 - Liderazgo
 - Capacidad de analisis
 - Lealtad y sentido de pertenencia
 - Compromiso
 - Tolerancia a la presion
 - Comunicación efectiva 
Dominio del manejo y 
mantenimiento de los 
Servidores de
Bases de Datos y de 
Aplicaciones. 
Diplomado en Informática y 
Programación.
Gestionar la plataforma 
tecnológica para la mejora 
e innovación de procesos 
y
servicios de la Empresa, 
optimizando las 
capacidades de la 
institución mediante el
uso de tecnologías de 
información.
Jefe Inmediato: 




Gestor de Procesos 




Jefes de otras áreas.
Proveedores
Responsable de gestionar, planificar, organizar, establecer y mantener en operación los sistemas de información y los equipos de cómputo de las diferentes áreas de la 
organización que permitan el adecuado desempeño y simplificación de datos. Asimismo Gestionar la Plataforma que manejará Colaborativa como parte de su core del negocio.
12. Disponer y mantener bancos de datos que garanticen la seguridad de la información 
4. Responsable de supervisar y controlar el mantenimiento de los equipos de la empresa.
Gestor de Sistemas
No aplica
13. Llevar control de los trabajos procesados y almacenar los trabajos madres realizados en la memoria de la empresa
14. Responsable de identificar de proponer programas de capacitación correspondiente al uso de herramientas ofimáticas o sistemas de información.
FUNCIÓN PRINCIPAL
FUNCIONES ESPECÍFICAS
17. Responsable de realizar otras tareas que sean asignadas por la Gerencia.
11. Efectuar los cambios requeridos en los programas informáticos en base a: modificaciones en los procesos informáticos y los cambios solicitados por el cliente
1. Responsable de gestionar, supervisar y controlar el buen funcionamiento de los sistemas informáticos de la organización.
2. Responsable de supervisar la configuración de la red local de la empresa.
5. Responsable de supervisar el funcionamiento de la comunicación electrónica (correos).
6. Responsable de supervisar y controlar la integridad de datos y sistemas de información de la empresa.
3. Responsable de supervisar y controlar la conectividad de datos entre las estaciones de trabajo de toda la organización.
7. Responsable de supervisar y controlar las actualizaciones de software.
8. Realizar labores relacionadas con la elaboración, codificación y prueba de programas para los clientes
15. Responsable de administrar las áreas con respecto al sistema ODOO soporte técnico y base de datos.
9. Documentar, preparar e instalar operacionalmente los programas según pedido del cliente.
10. Desarrollar la Plataforma de gestión en coordinación con el Gestor de Procesos requerido por el cliente
16. Responsable de proponer inversiones para la correcta prestación de servicios informáticos, cableado, comunicaciones, sistemas de alimentación ininterrumpida, servicios 
de asesoría, capacitaciones, proyectos informáticos y otros.
Gerente General Gestor de Procesos 
ELABORADO APROBADO
Figura 95. Perfil del Programador 
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6.4. Remuneraciones, compensaciones e incentivos.  
 
En el proyecto, se considerará a cuatro colaboradores de forma permanente en un 
trabajo de ochos horas diarias y un contador contratado de manera externa, tomando como 
criterios internos: el tamaño de la empresa, la capacidad financiera y el desempeño y la 
competitividad de la empresa y como criterios externos la coyuntura económica de la 
región, la situación del mercado y la legislación laboral peruana.  
 
Los incentivos, evaluaciones y desempeño serán definidas por el comité conformado 
por el gerente general, gestor de sistemas y gestor por procesos. 
 















































Total Beneficios ESSALUD Total Aportaciones Remuneración Total S/.
S/. 50.00% 50.00% 9.00%
Gerente General 4,000S/.                       1 48,000S/.                                 2,333S/.                4,000S/.                6,333S/.                     360S/.                         4,320S/.                            58,653S/.                               
Gestor Sistemas 2,500S/.                       1 30,000S/.                                 1,458S/.                2,500S/.                3,958S/.                     225S/.                         2,700S/.                            36,658S/.                               
Gestor Procesos 2,500S/.                       1 30,000S/.                                 1,458S/.                2,500S/.                3,958S/.                     225S/.                         2,700S/.                            36,658S/.                               
Diseñador Gráfico 1,200S/.                       1 14,400S/.                                 700S/.                   1,200S/.                1,900S/.                     108S/.                         1,296S/.                            17,596S/.                               
Community Manager 1,000S/.                       1 12,000S/.                                 583S/.                   1,000S/.                1,583S/.                     90S/.                           1,080S/.                            14,663S/.                               
Asistente Administrativo 1,000S/.                       1 12,000S/.                                 583S/.                   1,000S/.                1,583S/.                     90S/.                           1,080S/.                            14,663S/.                               
Programador 1,200S/.                       1 14,400S/.                                 700S/.                   1,200S/.                1,900S/.                     108S/.                         1,296S/.                            17,596S/.                               
Descripción Nº Empleados 2020 Nº Empleados 2021 Nº Empleados 2022
Gerente General 1 58,653S/.             1 64,519S/.             1 64,519S/.                   
Gestor Sistemas 1 36,658S/.             1 40,324S/.             1 40,324S/.                   
Gestor Procesos 1 36,658S/.             1 40,324S/.             1 40,324S/.                   
Diseñador Gráfico 2 35,192S/.             2 38,711S/.             3 58,067S/.                   
Community Manager 1 14,663S/.             2 32,259S/.             3 48,389S/.                   
Asistente Administrativo 1 14,663S/.             2 32,259S/.             3 48,389S/.                   
Programador 2 35,192S/.             2 38,711S/.             4 77,422S/.                   
9 231,680.67S/.    11 287,108.07S/.     16 377,434.20S/.          
Descripción Nº Empleados 2023 Nº Empleados 2024 Total S/.
Gerente General 1 64,519S/.                         1 64,519S/.                        316,732S/.                   
Gestor Sistemas 2 80,648S/.                         2 80,648S/.                         S/.                  278,609 
Gestor Procesos 2 80,648S/.                         2 80,648S/.                        278,609S/.                   
Diseñador Gráfico 4 77,422S/.                         5 96,778S/.                        306,184S/.                   
Community Manager 4 64,519S/.                         5 80,648S/.                         S/.                  240,493 
Asistente Administrativo 4 64,519S/.                         5 80,648S/.                         S/.                  240,493 
Programador 6 116,134S/.                       8 154,845S/.                      422,324S/.                   
23 548,408.67S/.                 28 638,734.80S/.               2,083,444.40S/.          
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6.5. Cultura Organizacional  
 
Nuestra cultura estará basada en la constante vocación de servicio y comunicación con 
los clientes ya que realizaremos un plan de actividades de acuerdo con los requerimientos 
del cliente para asegurarnos de entregar una propuesta creativa e innovadora a la 
necesidad del cliente. Asimismo, como parte de nuestra cultura la motivación de todo 
colaborador será la satisfacción de nuestro cliente. 
 
En nuestras actividades está el mantener la comunicación con el cliente en todo el 
proceso y hacer un seguimiento después de haber realizado la implementación, cumplir 
con éxito sus funciones es de vital importancia puesto que depende de ellos que se vuelvan 
a contratar los servicios de nuestra empresa. 
 
Nuestro equipo está apto para las actividades a realizarse para nuestros clientes, así 
como los trabajos propuestos, en nuestro plan consideraremos capacitaciones y educación 
continua desde el tercer año de seguir parte de nuestro equipo con un presupuesto de S/. 
36,000, asimismo siempre tendremos nuestras reuniones de mejoras y talleres que 
brindaremos como parte de mejoras de nuestros servicios. 
 
Todo ello serán parte de nuestra cultura organizacional que permita que se desarrolle 
el compromiso y la lealtad de nuestros colaboradores, mejorando así la relación con 
nuestra empresa. 
 
Para un ordenamiento de nuestra empresa, consideraremos las siguientes políticas y 
procedimientos a aplicarse. 
Políticas: 
 




• Selección e Inducción de Personal 
• Ingreso y Contratación de Personal 
• Capacitación de Personal 
• Evaluación de Desempeño 













POLÍTICA Y PROCEDIMIENTOS DE RECURSOS HUMANOS EN 
COLABORATIVA 
Detallaremos las políticas y procedimientos que regirán en Colaborativa: 
 




Contar con normas de Gestión de Recursos Humanos que garanticen el desarrollo de 




Aplica a toda la organización. 
 
3. LINEAMIENTOS y RESPONSABILIDADES 
 
I. Administración de personal 
 
a. Jornada laboral 
 
• La jornada laboral es de lunes a viernes y de 48 horas a la semana para el 
personal en general. En caso de que el personal supere las 48 horas semanales 
debidamente autorizadas por su jefe inmediato; están deberán de ser 
compensadas, previa programación con sus jefaturas. Toda compensación será 
por horas de descanso y dentro del mes de realizado el sobre tiempo.  
• Los horarios estarán publicados en un lugar visible para el conocimiento de 
todos los trabajadores. 
• Durante la jornada laboral se debe evitar atender asuntos personales o hacerlo 





• El personal de Red Colaborativa deberá registrar siempre su hora de ingreso y 
salida, utilizando el equipo de control mediante huella digital instalado en la 
recepción.  
• El horario de trabajo de Red Colaborativa será entre las 09.00 y 18.00 horas, 
con una tolerancia máxima de 15 minutos para la entrada. Salvo situaciones 
excepcionales (aprobadas por el responsable del área), la jornada no debe 
extenderse más allá de las 18.50 horas. 
• Si el ingreso se realiza después del lapso de tolerancia permitido y no existen 
justificaciones válidas, no se aplicará tolerancia y se realizará automáticamente 
un descuento proporcional a las remuneraciones debido a la tardanza 
(equivalente al retraso contabilizado a partir de las 09.00 horas). Debe 
recordarse que la tolerancia es una liberalidad del empleador. 
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• Un trabajador sólo podrá registrar tolerancias acumuladas hasta 60 minutos por 
mes. En caso de acumularse este tiempo, se aplicará descuento sobre la 
totalidad de las tardanzas incurridas.  
• La gerencia elevará un informe quincenal a la Secretaría Ejecutiva sobre los 
horarios de asistencia. 
• Las ausencias imprevistas deberán ser informadas a primera hora a la gerencia 
y jefe inmediato, para que se puedan programar adecuadamente las actividades. 
• Adicionalmente, para los casos de incumplimiento reiterado del horario 
establecido, se establecen las siguientes sanciones: 
 
CASO SANCIÓN 
3 (tres) tardanzas en un mes Primera amonestación (memo) 
3 (tres) tardanzas adicionales 
(*) 
Segunda amonestación (memo) 
1 (una) tardanza adicional (*) Primera suspensión sin goce de 
haber (un día) 
1 (una) tardanza adicional (*) Segunda suspensión sin goce de 
haber (un día) 
1 (una) tardanza adicional (*) Sanción por falta grave 




• El permiso consiste únicamente en una autorización para ingresar o salir de la 
organización fuera del horario establecido, contabilizándose las horas no 
trabajadas a cuenta de vacaciones. 
• Los permisos concedidos deben ser aprobados por el Jefe de cada Área y por 
el Secretario Ejecutivo. Sólo serán exceptuados de esta regla aquellos permisos 
por razones de salud debidamente acreditados (descanso médico o 
constancias). 
• No se aceptarán permisos para justificar tardanzas, por lo tanto, los permisos a 
cuenta de vacaciones deben efectuarse con antelación de al menos 48 horas. 
• El trabajador es responsable de gestionar sus permisos ante Administración, 
presentando de manera oportuna los formatos respectivos suscritos por los 
funcionarios que corresponda, con un día útil de anticipación a la fecha que se 
hará efectivo el permiso. En caso contrario, se aplicarán descuentos de la 
remuneración. 
• En caso de permisos por situaciones imprevistas, el trabajador debe regularizar 
su situación al reintegrarse a sus labores. 
• Los trabajadores a quienes se otorgue un permiso a cuenta de vacaciones o que 
deban realizar una labor fuera de la oficina (visitas a instituciones ejecutoras, 
talleres, charlas, reuniones trabajo, etc.) deben registrar su hora de ingreso o 
salida en el equipo de control mediante huella digital instalado en recepción 









• Las emergencias que imposibiliten la asistencia del trabajador deberán ser 
comunicadas al jefe inmediato y a la primera hora del mismo día de la 
inasistencia. 
• Toda inasistencia deberá ser comunicada el mismo día y sustentada al día 
siguiente de acontecida, de otra manera será considerada como falta 
sancionable. 
• Los casos particulares de inasistencias justificadas o permisos personales serán 
sustentados con la presentación previa de documentos, visados por el jefe 
inmediato. 
• La inasistencia o permiso justificado no exonera del descuento respectivo, a 
menos que sea debido a un descanso médico.  
• Las inasistencias injustificadas y/o no comunicadas oportunamente serán faltas 
sancionables. 
 
e. Ingreso de personal nuevo 
 
• El ingreso del personal se realizará el 1 y 16 de cada mes. 
• Para que ingrese un trabajador debe de haber aprobado la evaluación 
psicotécnica y la entrevista con el Jefe del área solicitante. 
• El trabajador deberá presentar la siguiente documentación, antes de su ingreso 
a la organización: 
o Ficha de ingreso (entregada por la organización) 
o Curriculum vitae documentado 
o Certificado Antecedentes Policiales 
o Certificado de Estudios Secundarios, Técnicos o Superiores (fotocopia) 
o Fotocopia del DNI  
o (02) Fotografía Tamaño carnet. 
o Fotocopia de Partida de Matrimonio Civil (de ser el caso) 
o Fotocopia de DNI del cónyuge (de ser el caso) 
o Fotocopia de DNI Partida de Nacimiento hijos menores de 18 años (de ser 
el caso) 
 
f. File del trabajador 
 
• El file contendrá los documentos requeridos para el ingreso del personal y todos 
los documentos del historial del trabajador. 
• El file debe constar de las siguientes partes: 
o Documentos de ingreso 
o Contratos 
o Vacaciones 
o Sustento académico 
o Sanciones 
o Otros. 
• Los files del personal deberán estar archivados en un lugar confiable y seguro. 
• El acceso a los files del personal es responsabilidad de la gerencia. 
• Existirá un archivo exclusivo para el personal cesado. 
• Los files del personal cesado deberán señalar el motivo de desvinculación. 
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• Los files del personal cesado deberán contar con toda la documentación 
respectiva a la desvinculación, debidamente firmada por el trabajador: 
o Liquidación 
o Carta de despido o renuncia 




• Todo personal nuevo tendrá un contrato inicial por 6 meses, con 3 meses de 
periodo de prueba. 
• El máximo de tiempo en contrato es de 5 años. 
• Los contratos de personal se renovarán cada 6 meses en el caso de empleados 
y  ejecutivos. 





• La gerencia o el jefe inmediato debe contar con un plan anual de vacaciones en 
coordinación con los jefes de cada área. 
• El otorgamiento de vacaciones es resultado de una coordinación entre el 
empleador y el trabajador, por lo que este último debe presentar oportunamente 
su respectiva solicitud, de acuerdo con el formato que proporcionará la 
gerencia. 
• Sólo son válidas las solicitudes presentadas utilizando el formato respectivo 
(no se aceptan comunicaciones por correo electrónico), y que cuenten con la 
aprobación de responsable del área y el secretario ejecutivo.  
• Los días de vacaciones utilizados no deben afectar el cumplimiento de las 
actividades programadas para el área respectiva.  
• El período vacacional mínimo que podrá aprobarse será de 7 (siete) días. 
Excepcionalmente, condicionado a la presentación de una sustentación clara 
(problemas personales, compromisos académicos, etc.), podrá autorizarse el 
otorgamiento de períodos menores al mencionado, bajo la modalidad de 
permisos computables a cuenta de vacaciones. En este caso, el jefe del Área 
respectiva deberá solicitar a Secretaría Ejecutiva la autorización, justificando 
el otorgamiento de estas vacaciones.  
• Los días de vacaciones utilizados por el trabajador se computan desde el primer 
día de ausencia hasta el día de retorno a las labores. 
• El trabajador tiene que tomar su descanso vacacional en el periodo que le 
corresponde, no pudiendo acumularse para el siguiente año. No se pueden 
acumular dos periodos vacacionales a un trabajador (30 días). 
• El pago de vacaciones se realizará por adelantado.  
• La compra de vacaciones se realizará sólo en casos excepcionales, previamente 
autorizados por la Secretaría Ejecutiva y un máximo de 15 días permitidos por 
ley. 
• En el caso de que algún trabajador tome vacaciones, sus funciones serán 
asumidas por el resto del personal que queda en la organización, no se contrata 






• La organización puede desvincular a un trabajador por disciplina, desempeño, 
reestructuración, jubilación, voluntad propia o renuncia, fin de contrato o por 
falta grave según ley. 
• La gerencia es responsable de evaluar la viabilidad legal y autorizar la 
desvinculación. 
• Todo documento que involucre alguna acción de desvinculación con el 
trabajador, incluida la recepción de la carta de renuncia debe ser canalizada 
únicamente por la gerencia. 
• La comunicación de la desvinculación del trabajador se realizará de manera 
conjunta entre el jefe inmediato y la gerencia. 
• La gerencia es responsable de negociar y coordinar con el trabajador sus 
condiciones de desvinculación, según ley. 
• Todos los documentos de desvinculación se deben entregar al trabajador en un 
máximo en 48 horas. 
• El personal que cesa podrá ingresar a la organización como visitante, siempre 
y cuando no haya sido desvinculado por disciplina o falta grave. 
• La liquidación será elaborada por la gerencia y el pago se hará de acuerdo a 
ley. 
• No se realizarán despidos arbitrarios y se negociará con el trabajador otras 
modalidades de desvinculación. 
 
 
j. Comunicación y medios de información 
 
• La organización informará a los trabajadores solamente a través de los canales 
de comunicación formales creados para este fin. Cualquier comunicación que 
se extienda fuera de esta vía exonera a los colaboradores de su conocimiento, 
aceptación de contenido y cumplimiento. 
• Las comunicaciones masivas por mail serán emitidas solo por la gerencia. 
• El uso del mail es para coordinaciones cortas y precisas, y para brindar 
información. 
• No se podrán tocar temas personales a través del mail. 
• Queda prohibido, durante la jornada de trabajo, acceder a páginas web o redes 
sociales innecesarias para el trabajo realizado en la institución. Red 
Colaborativa se reserva el derecho de bloquear el acceso a las páginas o redes 
sociales antes señaladas. 
 
k. Sobre la confidencialidad de las informaciones 
 
• Las leyes nacionales requieren que cierta información específica sea recopilada 
y archivada.  
• La organización sólo recopila y archiva aquella información exigida por la ley 
y aquella requerida por razones administrativas. 
• La organización realizará los esfuerzos necesarios para proteger y resguardar 
esta información. 
• La organización utilizará la información personal de sus empleados sólo para 
los propósitos para los cuales fue recopilada. 
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• La organización sólo revelará información privada si tiene el consentimiento 
escrito del empleado, o si es exigido por la ley. 
 
II. Desarrollo de recursos humanos 
 
a. Reclutamiento y Selección  
 
• La selección de personal será responsabilidad de la gerencia. 
• La selección podrá realizarse internamente o a través de una consultoría 
externa, dependiendo de las necesidades de la organización. 
• Todo proceso de selección requerirá de la Gerencia General. 
• El tiempo máximo para seleccionar al personal es de cuatro semanas. 
• El proceso de selección debe contener una evaluación psicotécnica y una 
entrevista individual por parte de la gerencia y por el jefe solicitante.   
• Para el reclutamiento y selección de personal, se tendrá presente las siguientes 
excepciones: 
o No podrán ser seleccionadas personas menores de 18 años. 
o No podrán ser seleccionados aquellos que hayan sido retirados de la 
organización por disciplina y/o bajo desempeño. 
o No podrán ser seleccionadas personas que tengan familiares directos 
trabajando en la organización en el mismo momento. En el caso de 
familiares de segundo o tercer grado se debe procurar que se encuentren 
en diferentes áreas de trabajo. 
 
b. Inducción  
 
• Toda persona que ingrese a la organización deberá contar con un programa 
de inducción elaborado por la gerencia, el cual debe llevarse a cabo antes de 
ingresar a su puesto de trabajo. 
• Independientemente del puesto a desempeñar, todas las personas que 
ingresen a la organización recibirán la siguiente información de la 
organización: 
o Sobre la organización: historia, misión y objetivos 
o Sobre derechos y obligaciones 
o Sobre beneficios 
o Sobre políticas y reglamento interno 




• Las capacitaciones serán responsabilidad de la gerencia, pudiendo ser internas 
o externas, grupales o individuales, según la planificación realizada. 
• Para determinar la realización de capacitaciones internas o externas, primarán 
los objetivos de la organización y lo que espera ésta del trabajador. 
• La capacitación del personal de la organización se desarrollará en base a un 
Plan Anual de Capacitación. 
• Todo trabajador que reciba una capacitación externa deberá firmar un 
convenio de compromiso, que implique la reproducción grupal del curso 
cuando se considere relevante, su estadía dentro de la organización por un 
pág. 149 
 
tiempo previamente pactado, y la aplicación del mismo en área de trabajo en 
un tiempo estipulado. 
• Red Colaborativa, brinda financiamiento para que sus colaboradores puedan 
capacitarse en entidades externas. El monto a cubrir por parte de Red 
Colaborativa está sujeto al monto del presupuesto disponible para el rubro de 
capacitación.  
• De acuerdo con el contenido de la capacitación, el apoyo económico otorgado 
puede ser:  
o En el caso de estar directamente relacionada con su función en Red 
Colaborativa, podrá ser cubierta hasta el 100% (siempre que no exceda 
los límites presupuestales)  
o En caso de estar parcialmente relacionada con su función en Red 
Colaborativa, podrá ser cubierta hasta el 50% (siempre que no exceda 
los límites presupuestales)  
 
• No se financian los cursos de titulación profesional, de requerirse apoyo se 
puede presentar una solicitud de préstamo para ser evaluada.  
• El financiamiento se otorga con el compromiso del trabajador de aprobar las 
evaluaciones correspondientes a la capacitación financiado total o 
parcialmente por Red Colaborativa.  
 
Los requisitos que debe cumplir el personal que solicite este apoyo económico 
son:  
o Tener por lo menos un año en la empresa al momento de iniciar el curso.  
o Las capacitaciones solicitadas deben tener relación con su función en la 
empresa.El responsable del área será el encargado de calificar la 
pertinencia de cada solicitud y su carácter directo o indirecto con la 
función desempeñada.  
o La solicitud de apoyo económico debe hacerse por lo menos un mes 
antes del inicio del curso, para permitir una evaluación detallada de su 
pertinencia. Sólo en casos de convocatoria imprevista de cursos podrá 
exceptuarse del cumplimiento de este requisito.  
o Las capacitaciones (cursos, diplomados, maestrías, etc.) no deben 
interferir sistemáticamente con los horarios de trabajo de 
COLABORATIVA (09.00 – 18.00 horas, de lunes a viernes). Si los 
compromisos académicos demandan excepcionalmente al personal una 
dedicación especial, que coincida con los horarios de trabajo, éste 
deberá solicitar el permiso correspondiente, que será contabilizado a 
cuenta de vacaciones.  
 
d. Evaluación del Desempeño 
 
• La aplicación de las evaluaciones de desempeño será responsabilidad de la 
gerencia, la cual podrá realizarse de manera interna o a través de una 
consultoría externa dependiendo de las necesidades de la organización y de si 
se cuenta con personal especializado en la materia. 
• La evaluación de desempeño se realizará de manera anual, preferiblemente 
hacia finales de año con el objetivo de contar con información para la 
elaboración del plan de capacitación anual y presupuesto. 
pág. 150 
 
• La metodología a utilizarse será elegida por la gerencia de acuerdo a lo 
recomendado por la persona especialista. 
• Todo el personal deberá contar con una retroalimentación de parte de su jefe 
inmediato después de finalizada la evaluación de desempeño. 
• Para la evaluación solamente se considerará el desempeño (metas, actividades 
y competencias) del período sujeto a evaluación. 
• Cada evaluación de desempeño debe ir acompañada por un plan de mejora con 
plazos determinados, que serán parte de la evaluación del trabajador y su 
jefatura inmediata en su siguiente período. 
• Al iniciar el siguiente año, cada empleado tendrá los objetivos, plan de mejora 




a. Sobre el seguro social ESSALUD 
 
• Se afiliará a este seguro a solicitud del trabajador 
 
b. Sobre la atención de emergencias 
 
• Toda emergencia (accidente común o emergencia médica) que suceda dentro 
de las instalaciones de la organización o en instalaciones del cliente, en horario 
de trabajo o en horarios destacados para ello, debe ser atendida por la 
organización. 
• El trabajador debe ser evacuado al centro de salud más cercano, dependiendo 
del seguro que cuente el trabajador. 
• Los gastos derivados de la atención médica son asumidos por el seguro de 
salud. 
 
c. Sobre los descansos médicos 
 
• El personal que se ausente del trabajo por motivos de salud deberá informar 
a su jefe inmediato y la gerencia en forma inmediata. 
• El descanso médico de incapacidad deberá de ser entregado en el lapso de 24 
horas de iniciado el descanso médico. 
• Todo descanso mayor a tres días merecerá la visita de un miembro de la 
gerencia. 
• En caso de que un trabajador tenga un descanso mayor a un día deberá hacer 
llegar el Certificado a la organización, antes de 48 horas. 
• La organización sólo pagará y justificará las inasistencias por enfermedad que 
estén debidamente sustentadas por Essalud o médicos particulares cuyos 
certificados hayan sido expedidos en el formato de especie valorada del 
colegio médico del Perú.  
• En caso de que el descanso médico supere los 20 días útiles, se deberá anexar 







d. Sobre los Subsidios 
 
• La organización solicitará el reembolso de pago de subsidios por la 
enfermedad, accidente común o de trabajo a partir del 21 día del descanso 
médico otorgado. 
• La organización solicitará el reembolso por maternidad al cumplimiento del 
descanso médico (90 días).   
 
e. Sobre las Licencias  
 
• La organización brindará licencia por duelo, a los colaboradores que presenten 
algún caso de fallecimiento de familiares directos: 02 días  
• La organización brindará licencia por paternidad a los colaboradores por un 






• El pago de haberes se realizará de forma mensual para los trabajadores. 
• Todo movimiento económico del personal (descuentos e ingresos adicionales 
al básico) se realizarán a fin de mes. 
• Los pagos  se realizarán los 30 de cada mes.   
• Los pagos se realizarán mediante depósito bancario.  
• Las remuneraciones son administradas por la gerencia:  
✓ Disposiciones gubernamentales en materia laboral. 
✓ Naturaleza del negocio. 
✓ Niveles Jerárquicos. 
✓ Escalas Remunerativas. 
• La remuneración anual establecida consta de 12 remuneraciones mensuales y 
2 gratificaciones al 50%. 
• Todo personal nuevo que ingresa a la organización ingresará con la remuneración 
mínima de la categoría a la que corresponde. 
 
b. Sobre la Asignación Interina y Promociones 
 
• Cuando al trabajador se le asigne asumir interinamente las responsabilidades 
de un puesto de un nivel ocupacional inmediatamente superior, esta asignación 
no debe exceder de los cuatro (4) meses. Pasado los cuatro (4) meses, se deberá 
evaluar si la persona asumirá definitivamente el puesto “encargado” y por ende 
deberá regularizarse una promoción o cubrir el puesto en cuestión con la 
persona idónea. 
• Toda asignación deberá ser aprobada por la Gerencia. 
• El trabajador que sea promovido deberá pasar al nivel ocupacional superior 
siguiente. No podrá ascender dos niveles ocupacionales inmediatamente. 
• Para que un trabajador pueda ascender de un nivel ocupacional a otro, debe 
haber laborado en la organización al menos un año. 
 




7. Plan financiero red colaborativa 
Nuestra planificación influye en todas las operaciones de la empresa desde nuestras 
inversiones pre operativas hasta nuestra inversión en el marketing de ventas, con el 
objetivo del logro de rentabilidad para nuestros accionistas y para nuestra empresa red 
colaborativa. 
7.1. Inversiones 
Las inversiones serán basadas en las necesidades pre operativas y en el capital de 
trabajo, todo ello para poder iniciar las operaciones de nuestra empresa. 
 
7.1.1. Inversión pre operativa: Mobiliario, Intangibles y Equipos. 
Para que el proyecto Red Colaborativa pueda iniciar sus operaciones, se requiere hacer 
inversión en los siguientes gastos pre-operativos equipos, mobiliarios e intangibles. La 
amortización de los intangibles y tangibles ha sido considerada en un horizonte a cinco 








Consideraremos nuestras inversiones en mobiliarios e intangibles, los cuales van a ser 









ACTIVO Cantidad Costo Unitario Costo Total 
Escritura pública 10 300S/.                   3,000S/.         
Licencia funcionamiento 2 180S/.                   360S/.             
Indeci 8 80S/.                     640S/.             
Paquete Adobe (Software) 1 2,500S/.                2,500S/.         
Paquete Office 365 4 500S/.                   2,000S/.         
TOTAL 8,500S/.         
INVERSIONES INTANGIBLES 
ACTIVO Cantidad Costo Unitario Costo Total 
Escritorios 10 300S/.                   3,000S/.        
Sillas ejecutivas 2 180S/.                   360S/.           
Sillas 8 80S/.                     640S/.           
Mesa de reunión 1 150S/.                   150S/.           
Archivador 1 180S/.                   180S/.           
TOTAL 4,330S/.       
INVERSIÓN EN MOBILIARIO
Tabla 17 Inversión de Mobiliario 
Tabla 18 Inversión Intangibles 
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Nuestro servicio se sustenta en base a nuestro trabajo del servicio en plataforma y 
programas necesarios para las operaciones a realizarse, es por ello que invertiremos en 









7.1.2. Inversión en Capital de trabajo 
Esta inversión incluye todos los recursos necesarios en la forma de activos corrientes 




Para entender el manejo de la calzada financiera, se explicarán los manejos de los 
capitales pre operativos, los cuales serán diferenciados por concepto, es decir, el capital 
de trabajo será considerado aquello que implica trabajo directo al negocio, y lo requerido 
para las operaciones como mobiliario, licencias, servicios serán parte de lo que se 
financiará.  
 
Para calcular la inversión en capital de trabajo se utilizó la técnica de método de déficit  
acumulado, con este método se calcula los ingresos y egresos proyectados de manera 
mensual en el primer año de operaciones, y se escoge el valor con mayor numero déficit, 






ACTIVO Cantidad Costo Unitario Costo Total 
Laptop Apple 1 4,500S/.                4,500S/.         
Laptop Asus 9 4,000S/.                36,000S/.       
Pantallas LG 30 pulgadas 4 1,500S/.                6,000S/.         
Impresora Cano 1 500S/.                   500S/.             
Retroproyector LG 1 1,500S/.                1,500S/.         
Cámara Profesional Canon 1 3,000S/.                3,000S/.         
LG TV 55 pulgadas 1 2,500S/.                2,500S/.         
TOTAL 54,000S/.      
INVERSIÓN EN EQUIPOS INFORMÁTICOS
Tabla 19 Inversión en Equipos 
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El capital de trabajo anualizado, teniendo en cuenta que a través del año 2020 se va a necesitar cubrir la operatividad. 
















El déficit acumulado máximo del cuadro se encuentra en el mes de octubre con un monto de S/.102,216.07 soles, este monto será como el capital 
de trabajo que necesita el proyecto para empezar su operación.  
 
En resumen, para poder asegurar la calzada financiera desde el trabajo pre operativo, hasta el trabajo en los siguientes dos años, se tendrá que 
obtener la cantidad mencionada en el capital de trabajo para que el plan de negocio funcione hasta julio. 
 
Tabla 20 Capital de Trabajo 
2019 2020 2021 2022 2023 2024
INGRESOS 
Ventas (Facturación) -S/.                                  283,983.29S/.        567,166.23S/.                 1,132,734.00S/.     2,078,612.68S/.     4,151,367.20S/.          
Venta de activos fijos 
Total Ingresos -S/.                                  283,983.29S/.       567,166.23S/.                1,132,734.00S/.    2,078,612.68S/.    4,151,367.20S/.         
EGRESOS
Costo de Ventas 71,851.19S/.          143,499.89S/.                 329,584.65S/.        632,089.14S/.        1,444,822.81S/.          
Gasto de Ventas 28,400.00S/.          34,800.00S/.                   41,040.00S/.          48,528.00S/.          57,513.60S/.               
Gastos Administrativos 285,948.17S/.        341,711.57S/.                 468,407.70S/.        639,788.57S/.        713,854.64S/.             
Igv Neto por Pagar -S/.                                  -S/.                      34,317.84S/.                   112,191.53S/.        250,253.30S/.        608,399.81S/.             
Impuesto a la Renta -S/.                      9,134.18S/.                     83,098.24S/.          222,449.84S/.        580,552.84S/.             
Total Egresos -S/.                                  386,199.36S/.       563,463.47S/.                1,034,322.13S/.    1,793,108.85S/.    3,405,143.71S/.         
-S/.                                  -102,216.07S/.      3,702.75S/.                    98,411.87S/.          285,503.83S/.       746,223.49S/.            
CAPITAL DE TRABAJO 2019 2020 2021 2022 2023 2024
INGRESOS 283,983.29S/.                   567,166.23S/.             1,132,734.00S/.   2,078,612.68S/.    4,151,367.20S/.    
EGRESOS 386,199.36S/.                   563,463.47S/.             1,034,322.13S/.   1,793,108.85S/.    3,405,143.71S/.    
SALDO -102,216.07S/.                 3,702.75S/.                 98,411.87S/.        285,503.83S/.       746,223.49S/.       
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7.1.3. Costo del proyecto: Resumen de inversiones. 
Habiendo tenido la información necesaria para poder estimar los costos de los recursos 
necesarios para realizar las actividades del plan de negocio, podemos generar en sí el 







































Tabla 21 Costo del Proyecto 
DESCRIPCIONES Costo Total 
INVERSIÓN EN EQUIPOS INFORMÁTICOS 54,000S/.       
INVERSIONES INTANGIBLES 8,500S/.         
INVERSIÓN EN MOBILIARIO 4,330S/.         
CAPITAL DE TRABAJO 102,216S/.     
TOTAL 169,046S/.    




Nuestras inversiones se enfocarán en el capital de trabajo de S/. 116,871.23, la 
inversión del proyecto (mobiliario, intangibles y equipos) con S/. 66,830.00 y un capital 
pre operativo de S/. 2,333.33, los cuales ascienden a un financiamiento de S/. 186,034.56 







































Tabla 22 Plan de Financiamiento 
DEPARTAMENTO: LIMA
TIPO DE PRODUCTO: CREDITOS
PRODUCTO: CAPITAL DE TRABAJO
CONDICION: PRESTAMO CAPITAL DE TRABAJO
FECHA: Al 05/09/2019
ENTIDAD TCEA (%)
BANCO DE COMERCIO                                                      18.69 
CMAC PIURA                                                      26.00 
CMAC AREQUIPA                                                      28.07 
FINANC. PROEMPRESA                                                      29.27 
CREDISCOTIA                                                      29.57 
CMAC CUSCO S A                                                      30.60 
EDPYME CREDIVISION                                                      32.28 
CMCP LIMA                                                      35.50 
CREDIRAIZ S.A.A                                                      35.93 
CMAC TRUJILLO                                                      36.32 
INTERBANK                                                      38.72 
CMAC SULLANA                                                      38.97 
PERUANA SOLUCIONES                                                      39.41 
CMAC DEL SANTA                                                      42.23 
CMAC ICA                                                      49.68 
BBVA                                                      57.04 
BANCO DE CREDITO                                                      57.15 
COMPARTAMOS FINANCIE                                                      62.37 
BANCO PICHINCHA                                                      71.85 
CMAC TACNA                                                      73.55 
MIBANCO                                                      74.54 
CMAC HUANCAYO                                                      83.66 
AMERIKA FINANCIERA                                                      88.20 
FINANCIERA CONFIANZA                                                      95.93 
Tabla 23 Opciones de financiamiento en instituciones bancarias – Elaboración propia. 
Capital de Trabajo 102,216.07S/.       Inversión Accionista 50% 84,523.04S/.         
Inversión del Proyecto 66,830.00S/.         Préstamo Bancario 50% 84,523.04S/.         
Total Inversión 169,046.07S/        Total 100% 169,046.07S/.       
TC -USD 3.30
51,226.08$           
PLAN DE INVERSIONES 
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De acuerdo con las opciones, elegiremos el financiamiento del banco de comercio con 











Tener en cuenta que dentro del manejo de nuestros pagos a realizarse contaremos con 
el manejo del ESCUDO TRIBUTARIO, el cual nos permitirá disminuir dicha salida de 
efectivo en nuestro flujo de caja financiero que consideraremos más adelante. 
7.2.1. Costo de oportunidad de capital 
Consideraremos el modelo de precios de activos de capital (MPAC/CAPM) para 
calcular el costo de oportunidad de capital (COK), en base al riesgo país (Rpais), la tasa 
libre de riesgo (Rf), la prima del mercado (Rm) y un valor de beta referencial al mercado 
americano ajustado al peruano. 
 
De acuerdo con la tasa de rendimiento diario que da el U.S Deparment of the Treasury 
la tasa libre de riesgo en un rango de 20 años es Rf: 1.77 %.  
 
Por otro lado, para hallar el rendimiento del mercado de las empresas relacionadas 
nuestro modelo de negocio, tomaremos de referencia al S&P500, cuyo índice bursátil 
recopila las empresas más importantes a nivel global, ello nos dará un termómetro del 
rendimiento del mercado, las referencias que tomaremos serán de 5 años, cuyos índices 
fueron en 2014 (Julio) de 1,656.76 y en 2019 (Julio) de 3025.86, teniendo un crecimiento 
y/o rendimiento de 82.64% en 5 años, entonces considerando el rendimiento para 1 año  
(1/(1+i)^n). donde i: 82.64% y n:5. Obtendremos 12.80%, el cual consideraremos como 
rendimiento del mercado Rm. (Referencia: Yahoo finance S&P500). 
 
También tomaremos la información del valor del sector Beta (B) el cual es 1.22, no 
obstante, este es apalancado y procederemos a ajustarlo al mercado local con el B 
proyecto.  
 
En consecuencia; B proyecto: [(1+D/E*(1-T)]*B apalancado, donde D: Deuda al 50% 
E: Accionistas al 50%, T: 30% tasa de impuesto a la renta, B apalancado: 1.22. 
(Referencia: Total Beta by sector - Damodarán) 
 
 
Tabla 24. Cronograma de amortizaciones y pago de intereses préstamo bancario 
PRESTAMO BANCARIO TCEA 18.69%
CRONOGRAMA DE PAGOS 2019 2020 2021 2022 2023 2024
Préstamo (Principal) 84,523.04S/.                      
Cuota Constante Anual -27,452.20S/.        -27,452.20S/.                 -27,452.20S/.        -27,452.20S/.        -27,452.20S/.             
Intereses -15,797.36S/.         -13,619.06S/.                 -11,033.65S/.         -7,965.02S/.           -4,322.87S/.                
Amortización Capital -11,654.85S/.         -13,833.14S/.                 -16,418.55S/.         -19,487.18S/.         -23,129.33S/.              
Saldo anual 84,523.04S/.                      72,868.19S/.          59,035.05S/.                  42,616.51S/.          23,129.33S/.          -S/.                           
Escudo Tributario 4,739.21S/.             4,085.72S/.                     3,310.10S/.             2,389.51S/.             1,296.86S/.                  
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Hallamos el B proyecto: 2.074, asimismo mediante la información de EMBI-BCRP 
hallamos la tasa de Riesgo País: 1.63%, con lo cual procedemos hallar el CAMP. 








Nuestros resultado del CAPM es de 26.28%, este resultado será usado como costo de 
capital de recursos mediante accionistas Ke. 
 
7.2.2. Costo Ponderado de Capital 
La inversión del proyecto será financiada por un 50% de aportes de capital, dado por 
accionistas, mientras que el otro 50% será financiado por el banco de comercio, cuya tasa 








Obtendremos el costo ponderado de capital de 19.68%, el cual es mayor que el Kd 








Costo Promedio Ponderado de Capital 
WACC= E/(D+E)*Ke + D/(D+E)*Kd*(1-t)
D: Deuda 0.50 Costo de Deuda Bancaria 
E:Patrimonio 0.50 Costo Capital de Accionistas 
t 30.00% Tasa de Impuesto a la Renta: IR
Kd 18.69% Razón de endeudamiento TCEA
Ke 26.28% Objetivo de Accionistas 
WACC 19.68% COK
CAPM: Rf+B*(Rm-Rf) + Riesgo pais
Rf 1.77% Tasa Libre de Riesgo DAMODARÁN 
Beta (Proyecto) 2.07 Del sector DAMODARÁN 
Rm 12.80% Rendimiento del mercado DAMODARÁN 
Rm-Rf 11.03% Risk Premium DAMODARÁN 
Riesgo Pais 1.63% Riesgo pais (Perú) EMBI-BCRP
CAPM: Ke 26.28% Esperanza del retorno 
Tabla 26 Cálculo WACC 
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7.3. Presupuesto de ingresos y egresos 
























Tabla 27 Ingreso por ventas 
SERVICIOS RED COLABORATIVA Precio Tipo Observación 
00.-Emprendedor-Miembro -S/.                                                                   Free Indefinido 
01.-Emprendedor-Grupo 49.00S/.                                                               Suscripción Mensual Contrato Semestral 
02.-Emprendedor-Comunidad 650.00S/.                                                             Suscripción Mensual Contrato Semestral Tipo de Tasa Tasa 
03.-Intraemprendedor-Comunidad 1,500.00S/.                                                         Suscripción Mensual Contrato Anual Crecimiento Mensual  10% 1.1
04.-Plan mejora de emprendimiento 600.00S/.                                                             Servicio Contrato Bimestral Deserción Anual 30% 0.7
PROYECTADO DE INGRESOS
2020 2021 2022 2023 2024 2020 2021 2022 2023 2024
ENERO 13,280.00S/.                   26,522.57S/.         52,970.40S/.          97,202.82S/.          194,131.69S/.            
01.-Emprendedor-Grupo 20                                           40                                   80                     159                    318                    980.00S/.                         1,957.24S/.            3,908.96S/.             7,806.90S/.             15,591.80S/.               
02.-Emprendedor-Comunidad 6                                             12                                   24                     48                      95                      3,900.00S/.                      7,789.01S/.            15,556.07S/.           31,068.29S/.           62,049.02S/.               
03.-Intraemprendedor-Comunidad 4                                             8                                     16                     32                      64                      6,000.00S/.                      11,983.09S/.          23,932.41S/.           47,797.37S/.           95,460.03S/.               
04.-Plan mejora de emprendimiento 4                                             8                                     16                     18                      35                      2,400.00S/.                      4,793.24S/.            9,572.96S/.             10,530.26S/.           21,030.84S/.               
FEBRERO 14,608.00S/.                   29,174.83S/.         58,267.44S/.          106,923.10S/.        213,544.86S/.            
01.-Emprendedor-Grupo 22                                           44                                   88                     175                    350                    1,078.00S/.                      2,152.96S/.            4,299.86S/.             8,587.59S/.             17,150.99S/.               
02.-Emprendedor-Comunidad 7                                             13                                   26                     53                      105                    4,290.00S/.                      8,567.91S/.            17,111.67S/.           34,175.12S/.           68,253.92S/.               
03.-Intraemprendedor-Comunidad 4                                             9                                     18                     35                      70                      6,600.00S/.                      13,181.40S/.          26,325.65S/.           52,577.10S/.           105,006.03S/.             
04.-Plan mejora de emprendimiento 4                                             9                                     18                     19                      39                      2,640.00S/.                      5,272.56S/.            10,530.26S/.           11,583.29S/.           23,133.93S/.               
MARZO 16,068.80S/.                   32,092.31S/.         64,094.18S/.          117,615.41S/.        234,899.35S/.            
01.-Emprendedor-Grupo 24                                           48                                   97                     193                    385                    1,185.80S/.                      2,368.26S/.            4,729.84S/.             9,446.35S/.             18,866.08S/.               
02.-Emprendedor-Comunidad 7                                             14                                   29                     58                      116                    4,719.00S/.                      9,424.70S/.            18,822.84S/.           37,592.63S/.           75,079.31S/.               
03.-Intraemprendedor-Comunidad 5                                             10                                   19                     39                      77                      7,260.00S/.                      14,499.54S/.          28,958.21S/.           57,834.82S/.           115,506.63S/.             
04.-Plan mejora de emprendimiento 5                                             10                                   19                     21                      42                      2,904.00S/.                      5,799.82S/.            11,583.29S/.           12,741.61S/.           25,447.32S/.               
ABRIL 17,675.68S/.                   35,301.54S/.         70,503.60S/.          129,376.95S/.        258,389.28S/.            
01.-Emprendedor-Grupo 27                                           53                                   106                   212                    424                    1,304.38S/.                      2,605.08S/.            5,202.83S/.             10,390.99S/.           20,752.69S/.               
02.-Emprendedor-Comunidad 8                                             16                                   32                     64                      127                    5,190.90S/.                      10,367.17S/.          20,705.12S/.           41,351.89S/.           82,587.24S/.               
03.-Intraemprendedor-Comunidad 5                                             11                                   21                     42                      85                      7,986.00S/.                      15,949.49S/.          31,854.04S/.           63,618.30S/.           127,057.30S/.             
04.-Plan mejora de emprendimiento 5                                             11                                   21                     23                      47                      3,194.40S/.                      6,379.80S/.            12,741.61S/.           14,015.78S/.           27,992.05S/.               
MAYO 19,443.25S/.                   38,831.70S/.         77,553.96S/.          142,314.65S/.        284,228.21S/.            
01.-Emprendedor-Grupo 29                                           58                                   117                   233                    466                    1,434.82S/.                      2,865.59S/.            5,723.11S/.             11,430.09S/.           22,827.96S/.               
02.-Emprendedor-Comunidad 9                                             18                                   35                     70                      140                    5,709.99S/.                      11,403.89S/.          22,775.64S/.           45,487.08S/.           90,845.97S/.               
03.-Intraemprendedor-Comunidad 6                                             12                                   23                     47                      93                      8,784.60S/.                      17,544.44S/.          35,039.44S/.           69,980.13S/.           139,763.03S/.             
04.-Plan mejora de emprendimiento 6                                             12                                   23                     26                      51                      3,513.84S/.                      7,017.78S/.            14,015.78S/.           15,417.35S/.           30,791.26S/.               
JUNIO 21,387.57S/.                   42,714.87S/.         85,309.35S/.          156,546.11S/.        312,651.03S/.            
01.-Emprendedor-Grupo 32                                           64                                   128                   257                    512                    1,578.30S/.                      3,152.15S/.            6,295.42S/.             12,573.10S/.           25,110.76S/.               
02.-Emprendedor-Comunidad 10                                           19                                   39                     77                      154                    6,280.99S/.                      12,544.28S/.          25,053.20S/.           50,035.79S/.           99,930.56S/.               
03.-Intraemprendedor-Comunidad 6                                             13                                   26                     51                      102                    9,663.06S/.                      19,298.89S/.          38,543.38S/.           76,978.14S/.           153,739.33S/.             
04.-Plan mejora de emprendimiento 6                                             13                                   26                     28                      56                      3,865.22S/.                      7,719.55S/.            15,417.35S/.           16,959.09S/.           33,870.38S/.               





























JULIO 23,526.33S/.                   46,986.36S/.         93,840.29S/.          172,200.72S/.        343,916.14S/.            
01.-Emprendedor-Grupo 35                                           71                                   141                   282                    564                    1,736.13S/.                      3,467.37S/.            6,924.96S/.             13,830.41S/.           27,621.83S/.               
02.-Emprendedor-Comunidad 11                                           21                                   42                     85                      169                    6,909.09S/.                      13,798.70S/.          27,558.52S/.           55,039.37S/.           109,923.62S/.             
03.-Intraemprendedor-Comunidad 7                                             14                                   28                     56                      113                    10,629.37S/.                    21,228.78S/.          42,397.72S/.           84,675.95S/.           169,113.26S/.             
04.-Plan mejora de emprendimiento 7                                             14                                   28                     31                      62                      4,251.75S/.                      8,491.51S/.            16,959.09S/.           18,655.00S/.           37,257.42S/.               
AGOSTO 25,878.96S/.                   51,684.99S/.         103,224.32S/.        189,420.80S/.        378,307.75S/.            
01.-Emprendedor-Grupo 39                                           78                                   155                   310                    620                    1,909.74S/.                      3,814.10S/.            7,617.46S/.             15,213.45S/.           30,384.02S/.               
02.-Emprendedor-Comunidad 12                                           23                                   47                     93                      186                    7,600.00S/.                      15,178.57S/.          30,314.37S/.           60,543.31S/.           120,915.98S/.             
03.-Intraemprendedor-Comunidad 8                                             16                                   31                     62                      124                    11,692.30S/.                    23,351.65S/.          46,637.49S/.           93,143.55S/.           186,024.59S/.             
04.-Plan mejora de emprendimiento 8                                             16                                   31                     34                      68                      4,676.92S/.                      9,340.66S/.            18,655.00S/.           20,520.50S/.           40,983.16S/.               
SETIEMBRE 28,466.86S/.                   56,853.49S/.         113,546.75S/.        208,362.88S/.        416,138.52S/.            
01.-Emprendedor-Grupo 43                                           86                                   171                   342                    682                    2,100.72S/.                      4,195.51S/.            8,379.20S/.             16,734.79S/.           33,422.42S/.               
02.-Emprendedor-Comunidad 13                                           26                                   51                     102                    205                    8,360.00S/.                      16,696.43S/.          33,345.81S/.           66,597.64S/.           133,007.58S/.             
03.-Intraemprendedor-Comunidad 9                                             17                                   34                     68                      136                    12,861.53S/.                    25,686.82S/.          51,301.24S/.           102,457.90S/.        204,627.05S/.             
04.-Plan mejora de emprendimiento 9                                             17                                   34                     38                      75                      5,144.61S/.                      10,274.73S/.          20,520.50S/.           22,572.55S/.           45,081.48S/.               
OCTUBRE 31,313.55S/.                   62,538.84S/.         124,901.43S/.        229,199.16S/.        457,752.38S/.            
01.-Emprendedor-Grupo 47                                           94                                   188                   376                    750                    2,310.79S/.                      4,615.06S/.            9,217.12S/.             18,408.27S/.           36,764.66S/.               
02.-Emprendedor-Comunidad 14                                           28                                   56                     113                    225                    9,196.00S/.                      18,366.07S/.          36,680.39S/.           73,257.40S/.           146,308.34S/.             
03.-Intraemprendedor-Comunidad 9                                             19                                   38                     75                      150                    14,147.69S/.                    28,255.50S/.          56,431.37S/.           112,703.69S/.        225,089.75S/.             
04.-Plan mejora de emprendimiento 9                                             19                                   38                     41                      83                      5,659.07S/.                      11,302.20S/.          22,572.55S/.           24,829.80S/.           49,589.62S/.               
NOVIEMBRE 34,444.90S/.                   68,792.72S/.         137,391.57S/.        252,119.08S/.        503,527.61S/.            
01.-Emprendedor-Grupo 52                                           104                                 207                   413                    825                    2,541.87S/.                      5,076.57S/.            10,138.84S/.           20,249.10S/.           40,441.13S/.               
02.-Emprendedor-Comunidad 16                                           31                                   62                     124                    248                    10,115.60S/.                    20,202.68S/.          40,348.43S/.           80,583.14S/.           160,939.17S/.             
03.-Intraemprendedor-Comunidad 10                                           21                                   41                     83                      165                    15,562.45S/.                    31,081.05S/.          62,074.50S/.           123,974.06S/.        247,598.73S/.             
04.-Plan mejora de emprendimiento 10                                           21                                   41                     46                      91                      6,224.98S/.                      12,432.42S/.          24,829.80S/.           27,312.78S/.           54,548.59S/.               
DICIEMBRE 37,889.39S/.                   75,672.00S/.         151,130.72S/.        277,330.99S/.        553,880.38S/.            
01.-Emprendedor-Grupo 57                                           114                                 228                   455                    908                    2,796.05S/.                      5,584.23S/.            11,152.72S/.           22,274.01S/.           44,485.24S/.               
02.-Emprendedor-Comunidad 17                                           34                                   68                     136                    272                    11,127.16S/.                    22,222.95S/.          44,383.27S/.           88,641.45S/.           177,033.09S/.             
03.-Intraemprendedor-Comunidad 11                                           23                                   46                     91                      182                    17,118.70S/.                    34,189.15S/.          68,281.95S/.           136,371.47S/.        272,358.60S/.             
04.-Plan mejora de emprendimiento 11                                           23                                   46                     50                      100                    6,847.48S/.                      13,675.66S/.          27,312.78S/.           30,044.06S/.           60,003.45S/.               
2020 2021 2022 2023 2024 2020 2021 2022 2023 2024
01.-Emprendedor-Grupo 57 114 228 455 908 20,956.60S/.                    41,854.13S/.          83,590.31S/.           166,945.04S/.        333,419.57S/.             
02.-Emprendedor-Comunidad 17 34 68 136 272 83,398.71S/.                    166,562.37S/.        332,655.32S/.        664,373.11S/.        1,326,873.81S/.          
03.-Intraemprendedor-Comunidad 11 23 46 91 182 128,305.70S/.                  256,249.80S/.        511,777.41S/.        1,022,112.48S/.     2,041,344.33S/.          
04.-Plan mejora de emprendimiento 86 171 341 375 750 51,322.28S/.                    102,499.92S/.        204,710.96S/.        225,182.06S/.        449,729.49S/.             





7.3.2. Presupuesto de Costos 
Costos: 
Estos costos incurren directamente en el servicio, siendo en si un costo variable dependiendo de las cantidades que se realicen en los servicios 














Tabla 28 Costos de Servicios 
Negocio C.Unit Cantidad  Costo Total 
20.00S/.           1.00                20.00S/.             
10.00S/.           1.00                10.00S/.             
30.00S/.             
100.00S/.         1.00                100.00S/.          
30.00S/.           1.00                30.00S/.             
10.00S/.           1.00                10.00S/.             
140.00S/.          
100.00S/.         1.00                100.00S/.          
100.00S/.         1.00                100.00S/.          
40.00S/.           1.00                40.00S/.             
240.00S/.          
50.00S/.           2.00                100.00S/.          
35.00S/.           4.00                140.00S/.          
240.00S/.          
Subidas del costo de servicio 
Segundo Año 10% 1.10
Tercer Año 15% 1.15
Cuarto Año 20% 1.20




Descripción de servicios mensuales
*Posicionamiento Web / Landing Page.
*Soporte de comunidad.
*Creación de comunidad 
*Posicionamiento Web / Landing Page
Emprendedor Grupo : Plataforma 2flock
Emprendedor Comunidad: Plataforma  2flock
TOTAL 
TOTAL 




Intraemprendedor Comunidad : Plataforma  2flock
04.-Plan mejora de emprendimiento
*Creación de comunidad 
Plan mejora de Emprendimiento 
*Mentoría (2 veces)
*Programas de emprendimiento (4 veces)





















Tabla 29. Costos de Ventas 
2020 2021 2022 2023 2024 2020 2021 2022 2023 2024
ENERO ACUMULADO ENERO 3,360.00S/.            7,381.58S/.              15,412.47S/.        27,997.26S/.        69,894.52S/.         
01.-Emprendedor-Grupo 20                    40                                   80                     159                  318                     600.00S/.                1,318.14S/.              2,752.23S/.           5,735.68S/.           14,319.00S/.          
02.-Emprendedor-Comunidad 6                      12                                   24                     48                    95                       840.00S/.                1,845.40S/.              3,853.12S/.           8,029.96S/.           20,046.61S/.          
03.-Intraemprendedor-Comunidad 4                      8                                     16                     32                    64                       960.00S/.                2,109.02S/.              4,403.56S/.           9,177.09S/.           22,910.41S/.          
04.-Plan mejora de emprendimiento 4                      8                                     16                     18                    35                       960.00S/.                2,109.02S/.              4,403.56S/.           5,054.52S/.           12,618.51S/.          
FEBRERO ACUMULADO FEBRERO  3,696.00S/.            8,119.74S/.              16,953.72S/.        30,796.99S/.        76,883.97S/.         
01.-Emprendedor-Grupo 22                    44                                   88                     175                  350                     660.00S/.                1,449.95S/.              3,027.45S/.           6,309.25S/.           15,750.90S/.          
02.-Emprendedor-Comunidad 7                      13                                   26                     53                    105                     924.00S/.                2,029.94S/.              4,238.43S/.           8,832.95S/.           22,051.27S/.          
03.-Intraemprendedor-Comunidad 4                      9                                     18                     35                    70                       1,056.00S/.             2,319.93S/.              4,843.92S/.           10,094.80S/.         25,201.45S/.          
04.-Plan mejora de emprendimiento 4                      9                                     18                     19                    39                       1,056.00S/.             2,319.93S/.              4,843.92S/.           5,559.98S/.           13,880.36S/.          
MARZO ACUMULADO MARZO 4,065.60S/.            8,931.72S/.              18,649.09S/.        33,876.69S/.        84,572.37S/.         
01.-Emprendedor-Grupo 24                    48                                   97                     193                  385                     726.00S/.                1,594.95S/.              3,330.19S/.           6,940.18S/.           17,326.00S/.          
02.-Emprendedor-Comunidad 7                      14                                   29                     58                    116                     1,016.40S/.             2,232.93S/.              4,662.27S/.           9,716.25S/.           24,256.39S/.          
03.-Intraemprendedor-Comunidad 5                      10                                   19                     39                    77                       1,161.60S/.             2,551.92S/.              5,328.31S/.           11,104.28S/.         27,721.59S/.          
04.-Plan mejora de emprendimiento 5                      10                                   19                     21                    42                       1,161.60S/.             2,551.92S/.              5,328.31S/.           6,115.97S/.           15,268.39S/.          
ABRIL ACUMULADO ABRIL 4,472.16S/.            9,824.89S/.              20,514.00S/.        37,264.35S/.        93,029.61S/.         
01.-Emprendedor-Grupo 27                    53                                   106                  212                  424                     798.60S/.                1,754.44S/.              3,663.21S/.           7,634.20S/.           19,058.59S/.          
02.-Emprendedor-Comunidad 8                      16                                   32                     64                    127                     1,118.04S/.             2,456.22S/.              5,128.50S/.           10,687.87S/.         26,682.03S/.          
03.-Intraemprendedor-Comunidad 5                      11                                   21                     42                    85                       1,277.76S/.             2,807.11S/.              5,861.14S/.           12,214.71S/.         30,493.75S/.          
04.-Plan mejora de emprendimiento 5                      11                                   21                     23                    47                       1,277.76S/.             2,807.11S/.              5,861.14S/.           6,727.57S/.           16,795.23S/.          
MAYO ACUMULADO MAYO 4,919.38S/.            10,807.38S/.           22,565.40S/.        40,990.79S/.        102,332.57S/.       
01.-Emprendedor-Grupo 29                    58                                   117                  233                  466                     878.46S/.                1,929.89S/.              4,029.54S/.           8,397.62S/.           20,964.45S/.          
02.-Emprendedor-Comunidad 9                      18                                   35                     70                    140                     1,229.84S/.             2,701.84S/.              5,641.35S/.           11,756.66S/.         29,350.24S/.          
03.-Intraemprendedor-Comunidad 6                      12                                   23                     47                    93                       1,405.54S/.             3,087.82S/.              6,447.26S/.           13,436.18S/.         33,543.13S/.          
04.-Plan mejora de emprendimiento 6                      12                                   23                     26                    51                       1,405.54S/.             3,087.82S/.              6,447.26S/.           7,400.33S/.           18,474.75S/.          
JUNIO ACUMULADO JUNIO 5,411.31S/.            11,888.11S/.           24,821.94S/.        45,089.87S/.        112,565.83S/.       
01.-Emprendedor-Grupo 32                    64                                   128                  257                  512                     966.31S/.                2,122.88S/.              4,432.49S/.           9,237.38S/.           23,060.90S/.          
02.-Emprendedor-Comunidad 10                    19                                   39                     77                    154                     1,352.83S/.             2,972.03S/.              6,205.48S/.           12,932.33S/.         32,285.26S/.          
03.-Intraemprendedor-Comunidad 6                      13                                   26                     51                    102                     1,546.09S/.             3,396.60S/.              7,091.98S/.           14,779.80S/.         36,897.44S/.          
04.-Plan mejora de emprendimiento 6                      13                                   26                     28                    56                       1,546.09S/.             3,396.60S/.              7,091.98S/.           8,140.36S/.           20,322.23S/.          
JULIO ACUMULADO JULIO 5,952.44S/.            13,076.93S/.           27,304.13S/.        49,598.86S/.        123,822.41S/.       
01.-Emprendedor-Grupo 35                    71                                   141                  282                  564                     1,062.94S/.             2,335.17S/.              4,875.74S/.           10,161.11S/.         25,366.99S/.          
02.-Emprendedor-Comunidad 11                    21                                   42                     85                    169                     1,488.11S/.             3,269.23S/.              6,826.03S/.           14,225.56S/.         35,513.79S/.          
03.-Intraemprendedor-Comunidad 7                      14                                   28                     56                    113                     1,700.70S/.             3,736.26S/.              7,801.18S/.           16,257.78S/.         40,587.18S/.          
04.-Plan mejora de emprendimiento 7                      14                                   28                     31                    62                       1,700.70S/.             3,736.26S/.              7,801.18S/.           8,954.40S/.           22,354.45S/.          
AGOSTO ACUMULADO AGOSTO 6,547.69S/.            14,384.62S/.           30,034.55S/.        54,558.74S/.        136,204.65S/.       
01.-Emprendedor-Grupo 39                    78                                   155                  310                  620                     1,169.23S/.             2,568.68S/.              5,363.31S/.           11,177.23S/.         27,903.69S/.          
02.-Emprendedor-Comunidad 12                    23                                   47                     93                    186                     1,636.92S/.             3,596.15S/.              7,508.64S/.           15,648.12S/.         39,065.16S/.          
03.-Intraemprendedor-Comunidad 8                      16                                   31                     62                    124                     1,870.77S/.             4,109.89S/.              8,581.30S/.           17,883.56S/.         44,645.90S/.          
04.-Plan mejora de emprendimiento 8                      16                                   31                     34                    68                       1,870.77S/.             4,109.89S/.              8,581.30S/.           9,849.84S/.           24,589.90S/.          
SETIEMBRE ACUMULADO SETIEMBRE 7,202.46S/.            15,823.08S/.           33,038.00S/.        60,014.62S/.        149,825.12S/.       
01.-Emprendedor-Grupo 43                    86                                   171                  342                  682                     1,286.15S/.             2,825.55S/.              5,899.64S/.           12,294.95S/.         30,694.06S/.          
02.-Emprendedor-Comunidad 13                    26                                   51                     102                  205                     1,800.61S/.             3,955.77S/.              8,259.50S/.           17,212.93S/.         42,971.68S/.          
03.-Intraemprendedor-Comunidad 9                      17                                   34                     68                    136                     2,057.85S/.             4,520.88S/.              9,439.43S/.           19,671.92S/.         49,110.49S/.          
04.-Plan mejora de emprendimiento 9                      17                                   34                     38                    75                       2,057.85S/.             4,520.88S/.              9,439.43S/.           10,834.82S/.         27,048.89S/.          
OCTUBRE ACUMULADO OCTUBRE 7,922.70S/.            17,405.39S/.           36,341.80S/.        55,013.40S/.        164,807.63S/.       
01.-Emprendedor-Grupo 47                    94                                   188                  376                  750                     1,414.77S/.             3,108.10S/.              6,489.61S/.           11,270.37S/.         33,763.46S/.          
02.-Emprendedor-Comunidad 14                    28                                   56                     113                  225                     1,980.68S/.             4,351.35S/.              9,085.45S/.           15,778.52S/.         47,268.85S/.          
03.-Intraemprendedor-Comunidad 9                      19                                   38                     75                    150                     2,263.63S/.             4,972.97S/.              10,383.37S/.         18,032.59S/.         54,021.54S/.          
04.-Plan mejora de emprendimiento 9                      19                                   38                     41                    83                       2,263.63S/.             4,972.97S/.              10,383.37S/.         9,931.92S/.           29,753.77S/.          
NOVIEMBRE ACUMULADO NOVIEMBRE 8,714.97S/.            19,145.93S/.           39,975.98S/.        72,617.69S/.        181,288.39S/.       
01.-Emprendedor-Grupo 52                    104                                 207                  413                  825                     1,556.25S/.             3,418.92S/.              7,138.57S/.           14,876.89S/.         37,139.81S/.          
02.-Emprendedor-Comunidad 16                    31                                   62                     124                  248                     2,178.74S/.             4,786.48S/.              9,994.00S/.           20,827.64S/.         51,995.73S/.          
03.-Intraemprendedor-Comunidad 10                    21                                   41                     83                    165                     2,489.99S/.             5,470.26S/.              11,421.71S/.         23,803.02S/.         59,423.69S/.          
04.-Plan mejora de emprendimiento 10                    21                                   41                     46                    91                       2,489.99S/.             5,470.26S/.              11,421.71S/.         13,110.14S/.         32,729.15S/.          
DICIEMBRE ACUMULADO DICIEMBRE 9,586.47S/.            21,060.52S/.           43,973.58S/.        79,879.45S/.        199,417.23S/.       
01.-Emprendedor-Grupo 57                    114                                 228                  455                  908                     1,711.87S/.             3,760.81S/.              7,852.42S/.           16,364.58S/.         40,853.79S/.          
02.-Emprendedor-Comunidad 17                    34                                   68                     136                  272                     2,396.62S/.             5,265.13S/.              10,993.39S/.         22,910.41S/.         57,195.31S/.          
03.-Intraemprendedor-Comunidad 11                    23                                   46                     91                    182                     2,738.99S/.             6,017.29S/.              12,563.88S/.         26,183.32S/.         65,366.06S/.          
04.-Plan mejora de emprendimiento 11                    23                                   46                     50                    100                     2,738.99S/.             6,017.29S/.              12,563.88S/.         14,421.15S/.         36,002.07S/.          
Costo de Ventas por Subcontratas(S/.)
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Tabla 30. Servicios. ELABORACIÓN PROPIA. 
Tabla 31. Suministros. ELABORACIÓN PROPIA. 
Tabla 32. Depreciación de Activos. ELABORACIÓN PROPIA. 
Tabla 33. Total de Gastos Administrativos. ELABORACIÓN PROPIA 
Suministros de Oficina Descripción Monto Semanal Monto mensual Montos anuales
Suministros Oficina 20.00S/.                         80.00S/.                 960.00S/.                
Total Servicios Mensual 960S/.                     
Crecimiento del costo 10%. 1.1
Años 2020 2021 2022 2023 2024
Montos total Suministro de Oficina 960.00S/.       1,056.00S/.                   1,162.00S/.           1,278.00S/.            1,406.00S/.     
SERVICIOS Mensual 2020 2021 2022 2023 2024
Servicio Wework 2,850S/.          34,200S/.                       34,200S/.               34,200S/.                34,200S/.         34,200S/.        
Educación Contínua Colaboradores 36,000S/.                36,000S/.         36,000S/.        
Total Servicios Mensual 2,850S/.          
TOTAL SERVICIOS 34,200S/.                      34,200S/.              70,200S/.               70,200S/.         70,200S/.       
Presupuesto de Servicios
ACTIVO Valor Inicial
%Anual Máximo de 
Depreciación
2020 2021 2022 2023 2024 Residual
Equipos Informáticos 54,000S/.       25% 13,500S/.               13,500S/.                13,500S/.         13,500S/.        -S/.                -S/.            
Mobiliario 4,330S/.          10% 433S/.                     433S/.                     433S/.               433S/.             433S/.               2,165S/.        
Intangibles (Licencias) 8,500S/.          25% 2,125S/.                 2,125S/.                  2,125S/.            2,125S/.          -S/.                -S/.            
Total Equipos y Mobiliarios 66,830S/.       
Total Depreciación 16,058S/.              16,058S/.               16,058S/.         16,058S/.       433S/.              2,165S/.       
Depreciación de Activos 
Año 2020 2021 2022 2023 2024
Presupuesto de sueldos administrativos 231,681S/.     287,108S/.                     377,434S/.             548,409S/.              638,735S/.       
Depreciación de Activos Administrativos 16,708S/.       16,708S/.                       16,708S/.               16,708S/.                -S/.                
Alquiler de Oficina 34,200S/.       34,200S/.                       70,200S/.               70,200S/.                70,200S/.         
Suministro de Oficina 960S/.             1,056S/.                         1,162S/.                 1,278S/.                  1,406S/.            
Asesorías Contable y Jurídica 2,400S/.          2,640S/.                         2,904S/.                 3,194S/.                  3,514S/.            
Freelancers -S/.              -S/.                             -S/.                     -S/.                      -S/.                
Total 285,948S/.    341,712S/.                    468,408S/.            639,789S/.             713,855S/.      
Presupuesto de Gastos  Administrativos
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7.3.5. Presupuesto de Gastos Financieros 
Intereses para pagarse por el préstamo realizado. 
 
          
GASTO DE VENTA 
Año 2020 2021 2022 2023 2024
Subcontrataciones 65,864S/.                      144,696S/.                  302,119S/.                  549,541S/.                  1,397,601S/.                
Total Costo Ventas 65,864S/.                      144,696S/.                  302,119S/.                  549,541S/.                  1,397,601S/.                
GASTO DE VENTA MARKETING
DESCRIPCIÓN Año 2020 2021 2022 2023 2024
Expositor 2,000S/.                         3,000S/.                      3,000S/.                      3,000S/.                      3,000S/.                       
Local Evento 24,000S/.                      28,800S/.                    34,560S/.                    41,472S/.                    49,766S/.                     
DIFUSIÓN Publicidad Digital 2,000S/.                         2,400S/.                      2,880S/.                      3,456S/.                      4,147S/.                       




Tabla 34 Gastos de Ventas 
Tabla 35 Intereses a Pagar 
PRESTAMO BANCARIO TCEA 18.69%
CRONOGRAMA DE PAGOS 2019 2020 2021 2022 2023 2024
Préstamo (Principal) 84,523.04S/.                      
Cuota Constante Anual -27,452.20S/.        -27,452.20S/.                 -27,452.20S/.        -27,452.20S/.        -27,452.20S/.             
Intereses -15,797.36S/.         -13,619.06S/.                 -11,033.65S/.         -7,965.02S/.           -4,322.87S/.                
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7.4. Análisis de Punto de Equilibrio  
Obtenidos los costos fijos y los variables, hallamos el margen de contribución dado 








































Tabla 36. Punto Equilibrio Emprendedor Grupo. ELABORACIÓN PROPIA 
Tabla 38. Punto Equilibrio Intraemprendedor Comunidad ELABORACIÓN PROPIA. 
Tabla 37. Punto de Equilibrio Emprendedor Comunidad. ELABORACIÓN PROPIA 
03.-Intraemprendedor-Comunidad 2019 2020 2021 2022 2023 2024
Cantidad a Vender (Q) (12 Meses) 86 171 341 681 1361
Costo Variable Total 36,780.97S/.    80,804.10S/.    168,715.95S/.  345,145.01S/.   877,778.06S/.  
Costo Variable Unitario 430.00S/.          473.00S/.          494.50S/.          506.52S/.          645.00S/.          
Precio Unitario Total 1,500.00S/.       1,500.00S/.       1,500.00S/.       1,500.00S/.       1,500.00S/.       
Margen de Contribución 1,070.00S/.       1,027.00S/.       1,005.50S/.       993.48S/.          855.00S/.          
Costo Fijo Total 282,366.00S/.  341,062.07S/.  467,758.20S/.  639,139.07S/.   716,019.64S/.  
Costo Fijo Unitario 3,301.09S/.       1,996.46S/.       1,370.98S/.       937.97S/.          526.14S/.          
Punto Equilibrio 3 2 1 1 1
Tabla 39. Punto de Equilibrio Plan mejora de emprendimiento. ELABORACION PROPIA 
02.-Emprendedor-Comunidad 2019 2020 2021 2022 2023 2024
Cantidad a Vender (Q) (12 Meses) 128 256 512 1022 2041
Costo Variable Total 17,962.80S/.    39,462.47S/.    82,396.16S/.    168,559.19S/.   428,682.31S/.  
Costo Variable Unitario 140.00S/.          154.00S/.          161.00S/.          164.91S/.          210.00S/.          
Precio Unitario Total 600.00S/.          600.00S/.          600.00S/.          600.00S/.          600.00S/.          
Margen de Contribución 460.00S/.          446.00S/.          439.00S/.          435.09S/.          390.00S/.          
Costo Fijo Total 285,298.67S/.  341,062.07S/.  467,758.20S/.  639,139.07S/.   716,019.64S/.  
Costo Fijo Unitario 2,223.59S/.       1,330.97S/.       913.99S/.          625.31S/.          350.76S/.          
Punto Equilibrio 5 3 2 1 1
04.-Plan mejora de emprendimiento 2019 2020 2021 2022 2023 2024
Cantidad a Vender (Q) (12 Meses) 86 79 47 199 437
Costo Variable Total 18,818.17S/.    19,039.76S/.    11,956.88S/.    52,370.51S/.     144,373.15S/.  
Costo Variable Unitario 220.00S/.          242.00S/.          253.00S/.          263.78S/.          330.00S/.          
Precio Unitario Total 500.00S/.          500.00S/.          500.00S/.          500.00S/.          500.00S/.          
Margen de Contribución 280.00S/.          258.00S/.          247.00S/.          236.22S/.          170.00S/.          
Costo Fijo Total 3,335.38S/.       1,996.46S/.       1,370.98S/.       937.97S/.          526.14S/.          
Costo Fijo Unitario 38.99S/.            25.38S/.            29.01S/.            4.72S/.               1.20S/.              
Punto Equilibrio 1 1 1 1 1
01.-Emprendedor-Grupo 2019 2020 2021 2022 2023 2024
Cantidad a Vender (Q) (12 Meses) 428 854 1706 3407 6804
Costo Variable Total 12,830.57S/.    28,187.48S/.    58,854.40S/.    120,399.42S/.   306,201.65S/.  
Costo Variable Unitario 30.00S/.            33.00S/.            34.50S/.            35.34S/.             45.00S/.            
Precio Unitario Total 55.00S/.            55.00S/.            55.00S/.            55.00S/.             55.00S/.            
Margen de Contribución 25.00S/.            22.00S/.            20.50S/.            19.66S/.             10.00S/.            
Costo Fijo Total 285,948.17S/.  341,711.57S/.  468,407.70S/.  639,788.57S/.   713,854.64S/.  
Costo Fijo Unitario 668.59S/.          400.05S/.          274.58S/.          187.78S/.          104.91S/.          
Punto Equilibrio 27 18 13 10 10
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7.5. Estados Financieros 
Para considerar los siguientes estados financieros a modo de explicación se ha realizado lo siguiente: 
El capital de trabajo anualizado, teniendo en cuenta que a través del año 2020 se va a necesitar cubrir la operatividad. 


















De acuerdo con las inversiones que se recibirán, en el año 2019 se recibe S/. 66,830.00 soles, los cuales servirán para todos los muebles e 





2019 2020 2021 2022 2023 2024
INGRESOS 
Ventas (Facturación) -S/.                                  283,983.29S/.        567,166.23S/.                 1,132,734.00S/.     2,078,612.68S/.     4,151,367.20S/.          
Venta de activos fijos 
Total Ingresos -S/.                                  283,983.29S/.       567,166.23S/.                1,132,734.00S/.    2,078,612.68S/.    4,151,367.20S/.         
Préstamo y capital accionariado 102,216.07S/.       
EGRESOS
Capital de Trabajo 102,216.07S/.                    
Inversión del Proyecto 66,830.00S/.                      
Costo de Ventas 71,851.19S/.          143,499.89S/.                 329,584.65S/.        632,089.14S/.        1,444,822.81S/.          
Gasto de Ventas 28,400.00S/.          34,800.00S/.                   41,040.00S/.          48,528.00S/.          57,513.60S/.               
Gastos Administrativos 285,948.17S/.        341,711.57S/.                 468,407.70S/.        639,788.57S/.        713,854.64S/.             
Igv Neto por Pagar -S/.                                  -S/.                      34,317.84S/.                   112,191.53S/.        250,253.30S/.        608,399.81S/.             
Impuesto a la Renta -S/.                      9,134.18S/.                     83,098.24S/.          222,449.84S/.        580,552.84S/.             
Total Egresos 169,046.07S/.                   386,199.36S/.       563,463.47S/.                1,034,322.13S/.    1,793,108.85S/.    3,405,143.71S/.         
-169,046.07S/.                  -S/.                      3,702.75S/.                    98,411.87S/.          285,503.83S/.       746,223.49S/.            
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7.5.1. Estado de Resultados 
El estado de resultados en si muestra lo que sucede en el negocio, en base a las ganancias y pérdidas, es por ello que mostramos toda la 
información sin contar con los financiamientos, mostramos en sí las proyecciones en base al plan de negocio, no obstante, mencionaremos que 
dentro del proceso financiero, si recibiremos un capital de trabajo de S/ 102,216.07 soles, necesario para trabajar en el 2020, entonces en el cuadro 















Tabla 40 Estado de Resultados 
2019 2020 2021 2022 2023 2024
Ventas 283,983.29S/.        567,166.23S/.                 1,132,734.00S/.     2,078,612.68S/.     4,151,367.20S/.          
Costo de ventas 71,851.19S/.          143,499.89S/.                 329,584.65S/.        632,089.14S/.        1,444,822.81S/.          
Depreciacion 16,707.50S/.          16,707.50S/.                   16,707.50S/.          16,707.50S/.          -S/.                           
Utilidad Bruta 195,424.59S/.       406,958.84S/.                786,441.85S/.       1,429,816.04S/.    2,706,544.39S/.         
Otros Ingresos -S/.                      -S/.                              -S/.                      -S/.                      -S/.                           
Otros Gastos -S/.                      -S/.                              -S/.                      -S/.                      -S/.                           
Gasto de ventas (Ppto Marketing) 28,400.00S/.          34,800.00S/.                   41,040.00S/.          48,528.00S/.          57,513.60S/.               
Gastos Administrativos 285,948.17S/.        341,711.57S/.                 468,407.70S/.        639,788.57S/.        713,854.64S/.             
Gastos Financieros 15,797.36S/           13,619.06S/                   11,033.65S/           7,965.02S/             4,322.87S/                  
Utilidad operativa/ant.imp -134,720.93S/.      16,828.21S/.                  265,960.50S/.       733,534.45S/.       1,930,853.28S/.         
Impuesto a la Renta (30%) -S/.                      5,048.46S/.                     79,788.15S/.          220,060.34S/.        579,255.98S/.             
Utilidad Neta -118,013.43S/.      33,535.71S/.                  282,668.00S/.       750,241.95S/.       1,930,853.28S/.         
Utilidad Neta (Con Inversión Capital Trabajo ) -15,797.36S/.        
ESTADO DE RESULTADOS 
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Tabla 41 Escudo Fiscal. Igv Compras vs Igv. Ventas 
IGV 18%
2019 2020 2021 2022 2023 2024
VENTAS 
IGV Ventas -S/.                               51,116.99S/.          102,089.92S/.                 203,892.12S/.        374,150.28S/.        747,246.10S/.             
IGV Venta de activos fijos 
Total IGV VENTAS -S/.                              51,116.99S/.          102,089.92S/.                203,892.12S/.       374,150.28S/.       747,246.10S/.            
COMPRAS 
IGV Equipos Informáticos 9,720.00S/.                     
IGV Intangibles 1,530.00S/.                     
IGV Mobililiario 779.40S/.                        
IGV Gasto de ventas 5,112.00S/.             6,264.00S/.                     7,387.20S/.             8,735.04S/.             10,352.45S/.               
IGV Gasto administrativo 51,470.67S/.          61,508.08S/.                   84,313.39S/.          115,161.94S/.        128,493.84S/.             
Total IGV COMPRAS 12,029.40S/.                  56,582.67S/.          67,772.08S/.                  91,700.59S/.          123,896.98S/.       138,846.28S/.            
IGV NETO ANUAL -12,029.40S/.                -5,465.68S/.          34,317.84S/.                  112,191.53S/.       250,253.30S/.       608,399.81S/.            
Devolución IGV 12,029.40S/.                   5,465.68S/.             -S/.                              -S/.                      -S/.                      -S/.                           
IGV NETO ANUAL (Por pagar) -S/                               -S/                       34,317.84S/                   112,191.53S/        250,253.30S/        608,399.81S/             
ANÁLISIS DEL IGV PARA EL FLUJO DE CAJA ECONÓMICO Y FINANCIERO 
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Tabla 42 Flujo de Caja Económico y Financiero 
2019 2020 2021 2022 2023 2024
INGRESOS 
Ventas (Facturación) -S/.                               283,983.29S/.        567,166.23S/.                 1,132,734.00S/.     2,078,612.68S/.     4,151,367.20S/.          
Venta de activos fijos 
Total Ingresos -S/.                              283,983.29S/.       567,166.23S/.                1,132,734.00S/.    2,078,612.68S/.    4,151,367.20S/.         
EGRESOS
Capital de Trabajo 102,216.07S/.                
Inversión del Proyecto 66,830.00S/.                   
Costo de Ventas 71,851.19S/.          143,499.89S/.                 329,584.65S/.        632,089.14S/.        1,444,822.81S/.          
Gasto de Ventas 28,400.00S/.          34,800.00S/.                   41,040.00S/.          48,528.00S/.          57,513.60S/.               
Gastos Administrativos 285,948.17S/.        341,711.57S/.                 468,407.70S/.        639,788.57S/.        713,854.64S/.             
Igv Neto por Pagar -S/.                               -S/.                      34,317.84S/.                   112,191.53S/.        250,253.30S/.        608,399.81S/.             
Impuesto a la Renta -S/.                      5,048.46S/.                     79,788.15S/.          220,060.34S/.        579,255.98S/.             
Total Egresos 169,046.07S/.                386,199.36S/.       559,377.76S/.                1,031,012.04S/.    1,790,719.34S/.    3,403,846.85S/.         
FLUJO DE CAJA ECONÓMICO -169,046.07S/.              -102,216.07S/.      7,788.47S/.                    101,721.97S/.       287,893.34S/.       747,520.35S/.            
PRESTAMO BANCARIO TCEA 18.69%
CRONOGRAMA DE PAGOS 2019 2020 2021 2022 2023 2024
Préstamo (Principal) 84,523.04S/.                  
Cuota Constante Anual -27,452.20S/.        -27,452.20S/.                 -27,452.20S/.        -27,452.20S/.        -27,452.20S/.             
Intereses -15,797.36S/.         -13,619.06S/.                 -11,033.65S/.         -7,965.02S/.           -4,322.87S/.                
Amortización Capital -11,654.85S/.         -13,833.14S/.                 -16,418.55S/.         -19,487.18S/.         -23,129.33S/.              
Saldo anual 84,523.04S/.                  72,868.19S/.          59,035.05S/.                  42,616.51S/.          23,129.33S/.          -S/.                           
Escudo Tributario 4,739.21S/.             4,085.72S/.                     3,310.10S/.             2,389.51S/.             1,296.86S/.                  
FLUJO DE CAJA FINANCIERO NETO 84,523.04S/.                  -22,712.99S/.        -23,366.48S/.                 -24,142.11S/.        -25,062.69S/.        -26,155.34S/.             
FLUJO DE CAJA FINANCIERO 84,523.04-S/                  124,929.07-S/        15,578.01-S/                  77,579.86S/          262,830.65S/        721,365.01S/             
pág. 170 
 
















Tabla 43 Estado de Situación Financiera 
2019 2020 2021 2022 2023 2024
Activo Total 169,046.07S/.      334,105.79S/.      600,581.23S/.        1,149,441.50S/.     2,078,612.68S/.     4,151,367.20S/.   
Activo Corriente 102,216.07S/.      283,983.29S/.      567,166.23S/.        1,132,734.00S/.     2,078,612.68S/.     4,151,367.20S/.   
Efectivo 102,216.07S/.      283,983.29S/.      567,166.23S/.         1,132,734.00S/.      2,078,612.68S/.      4,151,367.20S/.    
Cuentas por Cobrar comerciales -S/.                     -S/.                     -S/.                       -S/.                       -S/.                       -S/.                      
Activo No Corriente 66,830.00S/.        50,122.50S/.        33,415.00S/.          16,707.50S/.          -S/.                       -S/.                     
Mobiliario 4,330.00S/.           4,330.00S/.           4,330.00S/.             4,330.00S/.             4,330.00S/.             -S/.                      
Maquinaria y equipo 54,000.00S/.         54,000.00S/.         54,000.00S/.           54,000.00S/.           54,000.00S/.           -S/.                      
Depreciación Acumulada Mobiliario -1,082.50S/.         -2,165.00S/.            -3,247.50S/.            -4,330.00S/.            -S/.                      
Depreciación Acumulada Maquinaria y Equipo -13,500.00S/.       -27,000.00S/.          -40,500.00S/.          -54,000.00S/.          -S/.                      
Intangibles 8,500.00S/.           8,500.00S/.           8,500.00S/.             8,500.00S/.             8,500.00S/.             -S/.                      
Amortización Intangibles -2,125.00S/.         -4,250.00S/.            -6,375.00S/.            -8,500.00S/.            -S/.                      
Pasivo Total 84,523.04S/.        313,400.37S/.      369,163.77S/.        495,859.90S/.        667,240.77S/.        741,306.84S/.       
Pasivo Corriente -S/.                    285,948.17S/.      341,711.57S/.        468,407.70S/.        639,788.57S/.        713,854.64S/.       
Cuentas por Pagar -S/.                     285,948.17S/.      341,711.57S/.         468,407.70S/.         639,788.57S/.         713,854.64S/.        
-S/.                     -S/.                       -S/.                       -S/.                       -S/.                      
Pasivo No Corriente 84,523.04S/.        27,452.20S/.        27,452.20S/.          27,452.20S/.          27,452.20S/.          27,452.20S/.         
Deudas Financieras Cuenta por Pagar 84,523.04S/.         27,452.20S/.         27,452.20S/.           27,452.20S/.           27,452.20S/.           27,452.20S/.          
Patrimonio Neto  Total 84,523.04S/.        65,540.38S/.        238,660.14S/.        523,482.91S/.        1,034,959.38S/.     2,290,884.61S/.   
Capital Social 84,523.04S/.         84,523.04S/.         84,523.04S/.           84,523.04S/.           84,523.04S/.           84,523.04S/.          
Utilidad -S/.                     -118,013.43S/.     30,182.13S/.           254,401.20S/.         675,217.76S/.         1,737,767.95S/.    
Reservas Legales -S/.                     3,353.57S/.             28,266.80S/.           75,024.20S/.           193,085.33S/.        
Utilidad del Ejercicio -S/.                     99,030.77S/.         120,601.39S/.         156,291.88S/.         200,194.40S/.         275,508.30S/.        
Pasivo y Patrimonio 169,046.07S/.      378,940.75S/.      607,823.90S/.        1,019,342.81S/.     1,702,200.15S/.     3,032,191.45S/.   
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7.6. Evaluación Económica y Financiera 
 










En ambos casos el VAN es mayor que cero, asimismo la TIR es mayor que el costo de oportunidad, por ende, se acepta el proyecto. 
 
 
Tabla 44 VAN y TIR Económico y Financiero 
2019 2020 2021 2022 2023 2024
FLUJO DE CAJA ECONÓMICO -169,046.07S/.      -102,216.07S/.                 7,788.47S/.                 101,721.97S/.      287,893.34S/.       747,520.35S/.       
COK: Tasa de descuento 19.68%
VANE 255,108.91S/.       VAN>=0; TIR>=COK
TIR E 41.80%
EVALUACIÓN FINANCIERA : VANF / TIRF
2019 2020 2021 2022 2023 2024
FLUJO DE CAJA FINANCIERO -84,523.04S/.        -124,929.07S/.                 -15,578.01S/.             77,579.86S/.        262,830.65S/.       721,365.01S/.       
COK: Tasa de descuento 19.68%
VANF 267,387.22S/.       VAN>=0; TIR>=COK
TIR F 48.92%
EVALUACIÓN FINANCIERA : VANE / TIRE
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7.6.2. Ratio Beneficio Costo 








Siendo mayor a 1 el B/C, el proyecto se acepta. 
 
7.6.3. Retorno de la Inversión 








     El acuerdo con los accionistas es no retirar dinero hasta los 5 años de establecimiento 
de la empresa, estos indicadores nos proyectan que vamos a tener recuperación desde el 
año 2023. 
 
Todas las objeciones de los inversionistas se verán mediante asambleas anuales que se 
darán con fines de comunicación y decisiones contractuales, asimismo se podrán 
informarse sobre el avance de nuestra empresa. 







Tabla 45. Ratio Costo Beneficio 
Tabla 46 Ratio Retorno de Inversión 
Tabla 47 Ratio de Rentabilidad 
VAN INGRESOS 3,998,046.64S/.    
VAN EGRESOS 3,742,937.73S/.    
ÍNDICE BENEFICIO/COSTO 1.07 IB/C>=1
ANÁLISIS COSTO BENEFICIO 
2019 2020 2021 2022 2023 2024
FLUJO DE CAJA ECONÓMICO ACUMULADO -169,046.07S/.      -271,262.14S/.                 -263,473.67S/.           -161,751.71S/.    126,141.63S/.       873,661.99S/.       
RETORNO AÑO 2023
ANÁLISIS RETORNO DE INVERSIÓN
Detalle 2020 2021 2022 2023 2024
Margen bruto 68.82% 71.75% 69.43% 68.79% 65.20% Utilidad Bruta / Ventas
Rentabilidad Ventas -41.56% 5.32% 22.46% 32.48% 41.86% Utilidad / Ventas
ROA (Rentabilidad sobre activos) -35.32% 5.03% 22.13% 32.48% 41.86% Utilidad / Activos
ROE (Rentabilidad sobre patrimonio) -180.06% 12.65% 48.60% 65.24% 75.86% Utilidad / Patrimonio
ROI (Retorno de la inversión) 0.21 2.36 5.71 12.40 23.59 (Ingresos-Inversión)/Inversión
RATIOS DE RENTABILIDAD
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Los cambios en la sensibilidad están basados en la variación de las ventas realizadas, 
es decir, de acuerdo con lo proyectado en cada situación como el caso de la real, pesimista 
y optimista. De acuerdo con ello se toman algunas variaciones para mantener el flujo de 
liquidez del negocio en positivo a lo largo de los primeros años. Por otro lado, también 
afecta los tipos de tasa de descuentos que haya en el sistema bancario, así como la 
coyuntura del entorno del país. 
 
7.6.6.  Validación del Precio Unitario del Proyecto. 
La fijación de precios se determina a través de un precio que permita cubrir todos los 
costos y gastos de la empresa más una tasa de rentabilidad mínima neta del 19.68% del 
proyecto a 5 años. Esta rentabilidad es requerida por nuestros accionistas (Se escoge dicho 
porcentaje porque es el equivalente a la tasa de descuento que se utilizará). 
 
No se opta por una fijación de precios acorde a la competencia porque se hará hincapié 
en la diferenciación del servicio, a través de la calidad del servicio y de los servicios 
adicionales como la atención personalizada, plataforma 2flock, la postventa y 
capacitaciones. 
 
Por otro lado, tenemos claro que el precio de 49 soles mensuales es para el servicio de 
emprendedor grupal, está al nivel de presupuesto del tipo de cliente al cual está enfocado, 
el precio de emprendedora comunidad de 650 soles está enfocado a empresarios con un 
tiempo de venta que ha permitido tener una cantidad de clientes que han permitido 
mantenerse el menos 1 año. 
 
Por consiguiente, está el intraemprendedor comunidad el cual está a un precio de 1500 
soles mensuales durante un año contractual, dirigido a empresas que ya están 
consolidándose y que tienen entre 3 a 5 años en el mercado y pueden mejorar sus procesos 
de venta y escalar su modelo de negocio. 
 
Asimismo, tenemos nuestro servicio para emprendedores, de plan de mejoras de 




Tabla 48 Análisis de Sensibilidad 
VARIABLE VAN TIR TCEA
REAL 255,108.91S/.                42% 18.69%
PESIMISTA 28,837.81S/.                  12% 18.69%
OPTIMISTA 382,663.36S/.                63% 18.69%
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CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES 
• El poder identificar la oferta y la demanda adecuada como precisa es relevante para 
el éxito del plan, el diferenciar el mercado objetivo del efectivo situó en una mejor 
posición real del plan de negocio con lo cual fue fundamental para el análisis de 
operaciones y financiero. 
 
• Los factores económicos, socioeconómicos y análisis de la competencia generan 
seguridad para el manejo de precios, esto también de acuerdo con la visión del cliente 
y sus necesidades, para nuestro plan, el poder entender los entornos y el benchmarking 
generaron una mejor opción de precios, conllevando a afinar nuestro plan operativo. 
  
• Es importante manejar los requerimientos operativos mínimos en nuestro inicio de 
plan de negocio, puesto que un costo variable que esté relacionando al servicio, en 
este caso como el costo de ventas, y dándose el caso de las altas demandas se podría 
manejar por las subcontratas que nos permitirían cumplir con los objetivos de ventas 
en el año sin afectar nuestra capacidad. 
 
• El diseñar una estructura organizacional adecuada basada en la capacidad de 
funcionamiento de Red Colaborativa al inicio es fundamental para el manejo de los 
costos más elevados la empresa, las cuales son las planillas de pago personal, por ello 
el manejo eficiente de las funcionalidades son muy relevantes para pasar el primer 
año de manera adecuada. 
 
• El marco legal en el Perú está en pro de mejoras, lo cual hace que en el tiempo la 
viabilidad del plan de negocio sea positiva y genere una mayor expectativa en los 
accionistas. 
         
• Los aspectos externos que pueden afectar al plan de negocio como la tasa de 
financiamiento, o que se reprima la economía, así como que se eleve la tasa de 
descuento afectan directamente a la sensibilidad del plan de negocios, en nuestro caso 
tendremos un mayor énfasis en el punto de equilibrio, así como medidas preventivas 
para la recuperación en los siguientes años.      
         
• El capital de trabajo obtenido por aportaciones y deuda financiera nos da una 
posibilidad que durante 10 meses se pueda realizar nuestro modelo de negocio, de 
manejarse los escenarios reales y optimista podríamos redituar en los primeros dos 
años.            
    
• Los supuestos de alguna manera nos "limitan" a este escenario, es por ello que de 
acuerdo con un buen análisis y conocimiento del entorno ayudará que estos sean 
sostenibles en el tiempo y nos permitan realizar un análisis adecuado y viable del plan 
de negocio.          
            
  
• Es importante tener una mano de obra al inicio con todo el expertiz y compromiso 
para poder manejar el capital de trabajo en el primer semestre de manera adecuada 
para ir asegurando nuestra liquidez para el año.      
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• Es recomendable tener un plan de contingencia que nos permita manejar los riesgos 
durante el primer año operativo y con ello manejar la sostenibilidad adecuada del 
negocio en los 5 años proyectados.   
    
• Con el objetivo de mantener altos estándares en el servicio brindado se recomienda a 
Red Colaborativa capacitar al personal de forma constante, y se anime a la 
investigación de nuevas herramientas digitales debido a los avances que se producen 
e implementan con mucha velocidad en el mercado.  
 
• Se recomienda a los accionistas, que un porcentaje de las utilidades mayor o igual al 
30% se utilice en reinvertir en la empresa, sobre todo en equipos que sirvan para la 
creación de la innovación en la demanda del cliente.  
 
• Se recomienda llevar un inventario virtual de los trabajos realizados desde el inicio 
de las operaciones, con el fin de tener un marco histórico para el cliente en caso lo 
necesite, y a la vez para guardar archivos para la propia agencia, además de tener un 
almacenamiento virtual en la nube o un servidor físico.  
 
• Se recomienda para mejorar y hacer mejor el proceso de ventas, tener un modelo 
probado para las presentaciones de ventas personales, y capacitación en el mismo con 
el fin de que sirva para todos nuestros empleados, en caso de cualquier emergencia.  
 
• Se recomienda analizar nuevas empresas de servicios en otras ciudades, en el corto 
plazo con el fin de localizar nuevas oportunidades que permitan crecer y hacer más 
rentable y conocida a Red Colaborativa.  
 
• Debido a la importancia de ganar una buena reputación en lima, se recomienda tener 
alianzas estratégicas con universidades, o centros de capacitación para conseguir un 
mejor posicionamiento en los primeros años.        
        
• La investigación cualitativa y cuantitativa reveló que las empresas de servicios como 
de consumo y transformación (manufactura) en la ciudad de Lima están interesadas 
en que sus negocios tengan una presencia activa en Internet y están dispuestas a 
invertir para que sus negocios sean encontrados a través de las redes sociales, 
buscadores y páginas web propias. Así como para plataformas de gestión. 
 
• El estudio muestra que las empresas de comercialización están interesadas sobre todo 
en obtener el servicio de manejo de plataformas de gestión en su mayoría y tienen un 
presupuesto que va de S/. 40 a S/. 200 de inversión mensual.  
 
• Las consolidadas tienen un presupuesto entre S/.1500 a S/.2000 el cual es el 
presupuesto de tener a un community manager o un diseñador gráfico. 
 
• Red Colaborativa estará compuesta por cuatro posiciones, presenta un organigrama 
simple y funcional por la cantidad de operaciones, el personal estará altamente 
calificado en sus funciones y tendrá que seguir evolucionando en un sector tan 
cambiante como el digital para ofrecer un servicio innovador a sus clientes.  
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• La principal estrategia de ventas serán las ventas personales que se realizarán 
mediante nuestras asesorías gratuitas para obtener prospectos y miembros en nuestra 
comunidad. 
 
• Red Colaborativa tendrá una inversión inicial de S/. 169,046.07 o $51,226.08 (USD) 
que provendrán de los recursos propios y por parte de los accionistas, lo que hará que 
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PLAN DE OPERACIONES 
1. Alquiler de Oficina: 
Nos guiamos de la información de las páginas de alquileres por metro “, así como el 
costo de los m2 en caso de venta por distrito. 
De acuerdo a la información del BCRP al 2017 vimos las ratios de venta y alquiler 
anual, puesto que tenemos como meta a mediano plazo poder comprar el lugar donde 
alquilemos. 
 
Asimismo, usamos las siguientes páginas de interés para elegir la mejor opción: 
• A donde vivir: https://www.adondevivir.com/oficinas-en-alquiler-q-
miraflores.html 
• Urbania: https://urbania.pe/buscar/alquiler-de-oficinas-en-miraflores--lima--lima 
 
2. Información del anuario estadístico Mype: 
En el plan comercial y estratégico está al detalle el manejo del entorno y 
segmentación, no obstante, en estos anexos mostraremos las referencias obtenidas 









Tenemos la mayoría de empresas están entre las micro y pequeña empresa las cuales son 
consideradas Pymes. 































De estas Pymes, tenemos 715,500 Micro empresas y 28,704 pequeña empresa a nivel 
del Perú. 












































Retomando las ratios por sectores, tenemos que el comercio abarca un 44,3% de todos 
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Llegamos al detalle de las ventas por CIIU en venta al por menor de productos no 
especializados que ocupa más del 50% de las ventas que se realizan. 
3. Régimen Mype Tributario.   
 
Identificaciones del marco legal.   
El marco legal del proyecto estará regido por la ley N° 28015 para la promoción y 
formalización de la micro y pequeña empresa, esta ley establece el marco legal que deben 
contar las micro y pequeñas empresas.  
La pequeña empresa cuenta con las siguientes características básicas:  
a) Número de trabajadores de 1 a 50  
b) Ventas anuales de 150 a 1700 UIT  
Según la ley N° 26965 las pymes no están obligadas a ser constituidas como personas 
jurídicas, pero aquellas que obtén por ser una de ellas lo deben realizar a través de una 
escritura pública sin ser obligación la presentación de la minuta de constitución y cuenta 
con los beneficios de la reducción de costos notariales y registrales.  
Según el decreto legislativo N° 776 de la ley de tributación, las licencias municipales 
provisionales deben ser otorgadas en un plazo máximo de siete días hábiles cumpliendo 
los requisitos de cada municipalidad, si en caso la municipalidad no responde en el plazo, 
esta licencia automáticamente se extenderá por un plazo de doce meses, después de esto 
se otorgará la licencia permanente, la municipalidad no podrá cobrar renovación. Según 
la Superintendencia Nacional de Administración Tributaria (SUNAT) las pymes pueden 
escoger el régimen dependiendo del giro del negocio, régimen único simplificado, 
régimen especial de renta y régimen general de la renta, debiendo pagar impuesto a la 
renta e impuesto general a las ventas.  
Según la ley general de sociedades las pymes pueden ser de forma societaria e individual 
siendo las más utilizadas:  
a) Sociedad anónima cerrada  
b) Sociedad anónima  
c) Sociedad comercial de responsabilidad limitada  
d) Empresa individual de responsabilidad limitada  
La ley de promoción de la competitividad y del acceso al empleo decente indica que las 
pymes deben cumplir con ciertos beneficios para sus colaboradores los cuales incluye, 
horas de trabajo, vacaciones, remuneración, seguro de salud, compensación por tiempo 
de servicios. 
Ordenamiento jurídico de la empresa.   
a) Por tipo de empresa  
El proyecto será constituido como persona jurídica de tamaño pequeña empresa, bajo la 
modalidad de Sociedad Anónima Cerrada, como tal está afecta a los siguientes requisitos:  
• De 2 a 20 accionistas. 
• Puede funcionar sin directorio.  
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• Las acciones pueden ser transferidas de forma parcial o total en cualquier momento a 
los otros accionistas y también se podrá transferir a terceros no accionistas siempre y 
cuando hayan transcurrido sesenta días de haber puesto en conocimiento de ésta su 
propósito de transferir, sin que la sociedad y/o los demás accionistas hubieran 
comunicado su voluntad de compra.  
• Las acciones de la sociedad no son inscritas en el Registro Público del Mercado de 
Valores.  
 b) Por régimen tributario  
Para el orden tributario el proyecto estará bajo el Régimen General de Renta asignado por 
el tipo de actividad a realizar denominado Otras actividades de servicios de apoyo a la 
empresa n.c.p, Código Industrial Internacional Único (CIIU) número 8299. Como tal está 
afecta a la siguiente tributación:  
• Comprar exige factura, boleta de venta o ticket.  
• Vender se debe emitir factura, boleta de venta o ticket.   
• Puede emitir documentos complementarios como: nota de crédito, nota de débito, y 
guía de remisión.   
• Los comprobantes se pueden emitir electrónicamente.   
• Se debe hacer una declaración jurada anual.  
• Pagos de tributos mensuales del 1.5% según la ley del impuesto a la renta y 18% de 
impuesto general a las ventas (IGV). 
Los libros contables obligatorios son:  
• Registro de compras.  
• Registro de ventas.  
• Libro diario.  
Los libros deben ser llevados en idioma español, en moneda nacional y legalizado por un 
notario.  
c) Por consideraciones municipales  
El proyecto estará ubicado en el distrito de Miraflores, según TUPA municipal del distrito 
para obtener la licencia de funcionamiento, para locales menores de 100 metros cuadros 
lo requisitos son los siguientes:  
• Formato de solicitud de licencia de funcionamiento, con carácter de declaración 
jurada, que incluye: Número de RUC y DNI del solicitante, para personas jurídicas o 
naturales, según corresponda, número de DNI del representante legal, en caso de 
persona jurídica u otros entes colectivos. 
• Copia de la vigencia de poder de representante legal en caso de personas jurídicas u 
entes colectivos.  
• Indicación del número de comprobante de pago por derecho de trámite.  
• Declaración jurada de observancia de condiciones de seguridad.  
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4. Programas Red Colaborativa 
 
1.- Generalidades del Consultorio Emprendedor 
1.1. Definición:  
Actividad realizada por Red Colaborativa a través de la cual los equipos de la comunidad serán 
asesorados de manera personalizada por mentores en diversos temas que serán de utilidad para el 
desarrollo de su emprendimiento.  
1.2. Objetivo:  
Guiar y aclarar las dudas de los emprendedores en temas puntuales, lo cual les permitirá 
avanzar firmemente en su emprendimiento.  
1.3. Recursos:   
 
- Espacio físico con capacidad para 30 personas 
- Coffee break para mentores 
- Formatos/materiales requeridos por los mentores 
- Útiles de oficina (plumones, hojas bond, lapiceros, pizarras, post it, etc.) 
- Equipos tecnológicos: proyector, micrófono, laptops, etc.  
- Banners Red Colaborativa 
 
1.4. Encargados y funciones:  
 
1.4.1. Coordinador del programa:  
- Elaborar el plan de acción del Consultorio emprendedor. 
- Realizar el plan de comunicaciones del Consultorio emprendedor. 
- Reservar el espacio físico en el que se desarrollará el evento.  
- Coordinar con los mentores que apoyarán en la actividad.  
- Disponer de los materiales/servicios necesarios.  
- Realizar encuesta para elección de temas a mentorear que serán elegidos por los 
equipos. 
- Armar el formulario de inscripción de equipos.  
- Invitar a los mentores para participar del Consultorio emprendedor.  
- Realizar la ppt de transición. 
- Dar seguimiento a los equipos inscritos para participar de la actividad.  
- Buscar diversos canales de comunicación para difusión.  
- Cubrir el consultorio emprendedor en toma de fotos, videos y/o redes sociales. 
- Brandear el lugar. 
 
2.- Planificación y Organización del Consultorio Emprendedor 
 
▪ 8 semanas antes de la actividad, el coordinador, realizará el plan de acción del Consultorio 
emprendedor, el cual incluirá los responsables y tiempos límites de cada actividad  
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▪ El plan de comunicaciones se planteará con 8 semanas de antelación con el objetivo de tener 
un mayor alcance de difusión a través de diversos medios. 
▪ La idea es que los emprendedores escojan los temas en los que les gustaría ser asesorados, por 
ello se realizará una encuesta en el Grupo de Coordinadores de Equipo (Facebook); esta se 
hará con 6 semanas de anticipación y tendrá una duración de 2 semanas. 
▪ El espacio físico se reservará 5 semanas antes de la actividad.  
▪ Una vez publicada la encuesta se hará un seguimiento a las respuestas de los emprendedores. 
Luego de dos semanas desde la publicación se escogerá los 4 temas más votados, de acuerdo 
a esto se elegirá los mentores más idóneos para que puedan asesorar a los equipos.  
▪ 4 semanas antes del evento, se invitará a través de un correo electrónico a los mentores 
escogidos para participar del Consultorio emprendedor, en este se les explicará la dinámica de 
cómo se desarrollará la actividad. 
▪ La publicidad del Consultorio emprendedor se desarrollará según el plan de comunicaciones 
y debe incluir un formulario de registro.  
▪ Coordinar el coffee break para los mentores con 3 semanas de anticipación.  
▪ Se realizará un control de inscripciones, ya que hay diversos mentores y horarios y no se deben 
cruzar los turnos entre los equipos. Recordar que son cupos limitados. Considerar 30 minutos 
por equipo, entre el tiempo de asesoría y el tiempo muerto entre la salida de un equipo y entrada 
del siguiente.  
▪ Cuando se tenga completo el cronograma de asesorías, se comunicará a los equipos el horario 
que les corresponde.   
▪ Se elaborará una presentación con la experiencia de los mentores y con los temas a 
desarrollarse en la asesoría. Dicha presentación se proyectará durante todo el desarrollo del 
Consultorio emprendedor.  
▪ El coordinador deberá contactarse con los mentores para consultar si van a necesitar algún tipo 
de material en su asesoría, para que así ella pueda encargarse de tener todo listo.  
▪ Dos días antes de la actividad se enviará un correo recordatorio tanto a los equipos como a los 
mentores 
▪ Se llevará el monitoreo de actividades y entregables a través de un check list. 
 
3.- Desarrollo del Consultorio Emprendedor 
 
▪ El día de la actividad, el coordinador se debe asegurar que el ambiente se encuentre en las 
condiciones idóneas para su desarrollo (tipo taller: mesas, pizarras, proyector, etc.).  
▪ El asistente colocará los banners Red Colaborativa en un lugar visible del espacio, así como 
también pegará los horarios de asesorías y proyectará la presentación realizada previamente.  
▪ El coordinador debe recepcionar a los equipos y mentores, explicarles la dinámica y 
acompañarlos a sus respectivos lugares.  
▪ El asistente proporcionará a los mentores y equipos los materiales necesarios para que su 
asesoría se realice de una óptima manera.  
▪ El coordinador y el asistente se encargarán de controlar el tiempo entre un equipo y otro, ya 
que estos tienen un horario establecido el cual debe ser respetado.  
▪ Al término de la asesoría, el coordinador invitará a los mentores a degustar del coffee break.   
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4.- Resultados del Consultorio Emprendedor 
 
▪ Al día siguiente del evento, se deben postear las fotos y videos en redes sociales.  
▪ Dos días después del evento, se tiene que enviar un correo a los mentores agradeciendo su 
tiempo y predisposición. 
▪ También se le debe enviar un correo a los equipos participantes con el link de una encuesta 
que permita evaluar el desempeño del personal Red Colaborativa y su percepción general del 
evento. 
▪ El coordinador, analizará la data recogida a través de la encuesta para realizar su informe  
 
1.- Generalidades del Meet Up 
 
1.1. Definición: 
Actividad a través de la cual se reúnen los coordinadores de equipos de la comunidad Red 
Colaborativa para compartir experiencias del mundo del emprendimiento, aprender temas 
provechosos para su idea de negocio y conectar con sus pares.  
1.2. Objetivo: 
Facilitar las relaciones sociales entre emprendedores con intereses similares, permitiéndoles hacer 
networking y trabajar en sinergia para futuros proyectos.  
1.3. Recursos logísticos: 
 
• Espacio con capacidad mínima para 30 personas 
• Equipos tecnológicos: proyector, micrófono, laptops, etc.  
• Coffee Break 
• Materiales para dinámica 
 
1.4. Encargados y Funciones 
 
1.4.1. Coordinador: 
• Elaborar el plan de acción y plan de comunicaciones del Meet Up. 
• Reservar el lugar en donde se realizará dicho evento.  
• Coordinar con los expositores.  
• Separar y coordinar el Coffee Break.  
• Realizar la presentación a utilizarse (ppt).  
• Buscar las dinámicas adecuadas que se realizarán en el evento. 
• Disponer de materiales para las dinámicas. 
• Brandear el lugar. 
• Contactarse con los inscritos para hacerle seguimiento y asegurar su 
asistencia al evento. 
• Asegurar la correcta comunicación del evento.  
• Buscar diversos canales de comunicación para difusión.  
• Cubrir el Meet Up en toma de fotos, videos y/o redes sociales. 
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2.- Planificación y organización del Meet Up 
 
• 5 semanas antes del evento, la coordinadora realizará el plan de acción del Meet Up, el 
cual incluirá los responsables y tiempos límites de cada actividad. 
• La coordinadora desarrollará el plan de comunicaciones que tendrá como principal 
objetivo la difusión del Meet Up, lo que nos permitirá tener un gran alcance a través de 
diversos canales, este se realizará también con una anticipación de 5 semanas. 
• Con 4 semanas de anticipación se deberá reservar el espacio en dónde se desea realizar 
el Meet Up. 
• También, se deberán enviar las invitaciones a los coordinadores de equipo e iniciar la 
difusión en redes sociales, las mismas que deberán contar con un link tipo formulario de 
inscripción para el registro de los participantes al evento. 
• El asistente enviará un correo de confirmación a los inscritos en el formulario de registro 
para asistir al Meet Up, para aquellas personas que no respondan se les deberá llamar y 
confirmar su asistencia telefónicamente.  
• Con una antelación de 3 semanas se invitará al ponente a participar del Meet Up, 
considerar que esta exposición debe estar relacionada con el mundo del emprendimiento. 
• 3 semanas antes, la coordinadora deberá escoger las dinámicas que se realizarán; se 
recomienda que estas sean con un fin específico que ayude a los emprendedores. Lo ideal 
es ejecutar dos dinámicas, la primera que sirva para “Romper el hielo” entre los 
participantes y la segunda, para que desarrollen alguna habilidad blanda. 
• Se deberá gestionar el coffee break y los materiales necesarios para las dinámicas, esto 
se realizará con 2 semanas de anticipación. 
▪ Así mismo, con la confirmación del ponente se procederá a realizar el programa final del 
evento y la presentación a usarse (ppt). 
▪ La coordinadora deberá realizar una pequeña encuesta que le permita medir la percepción 
de los emprendedores ante el desempeño de la organización en el evento, así se podrá 
analizar la data que evidenciará los puntos de mejora para futuros Meet Up. 
▪ Un día antes del Meet Up se debe imprimir las hojas de registro, según los datos 
acumulados en el formulario y la confirmación de asistencia hecha por el asistente del 
programa. 
▪ Se llevará el monitoreo de actividades y entregables a través de un check list. 
 
3.- Desarrollo del Meet Up 
▪ El día del evento, se debe asegurar que todo se encuentre listo, debe revisarse la check 
list Meet Up Día Central. 
▪ Al inicio del evento, conforme llegan los invitados se llenarán la hoja de registro; además, 
se les colocará un sticker con su nombre para identificarlos al momento de las dinámicas.  
▪ Una vez realizado el registro y con su sticker colocado en un lugar visible, los asistentes 
pasarán a tomar asiento y esperar que comience el evento.  
▪ El presentador, dará inicio al Meet Up saludando a todas las personas y dándoles la 
bienvenida, acto seguido se dará pase a la primera dinámica, la cual debe servir para 
romper el hielo entre los asistentes. 
 
▪ Luego de la primera dinámica se explicará la agenda del evento, la cual tendrá como 
inicio hablar de la comunidad Red Colaborativa, las novedades que tiene para los 
emprendedores y sus próximas actividades.  
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▪ La siguiente dinámica debe ayudar al desarrollo de alguna habilidad, por ejemplo: perder 
el miedo a hablar en público, trabajar en equipo de una manera eficiente o agilidad mental, 
entre otras. Una vez finalizada la dinámica, el presentador deberá indicar a los 
participantes qué aprendieron realizándola.  
▪ Se dará inicio a la ponencia del invitado y se le proporcionará las facilidades necesarias 
para su exposición, tales como: pasador de diapositivas, materiales, entre otros.  
▪ Luego de la exposición, el presentador invitará a los asistentes a realizar una pequeña 
encuesta que permitirá obtener datos claves, lo que esperan de la organización, 
sugerencias, etc. 
▪ Cuando los asistentes hayan culminado la encuesta, el presentador dará las palabras 
finales y los invitará a degustar del coffee break, dando por finalizado el evento. 
▪ El Meet Up debe ser cubierto por fotos, videos y/o redes sociales para publicitarlo.   
4.- Resultados del Meet Up 
▪ Al día siguiente del evento, se deben postear las fotos y videos en redes sociales.  
▪ Dos días después del evento, se tiene que enviar un correo al ponente y participantes 
agradeciendo su tiempo y predisposición. 
▪ La coordinadora, analizará la data recogida a través de la encuesta para realizar su 
informe. 
1.- DESARROLLO DEL PROGRAMA LABORATORIO DE EMPRENDIMIENTOS 
1.2. Definición del programa:  
Programa que promueve el emprendimiento e innovación dirigido a los miembros de una 
institución que formen un equipo de trabajo multidisciplinario.  
1.3. Objetivo del programa:  
Impulsar y fortalecer la creación de ideas emprendedoras; además del desarrollo de soluciones y 
modelos de negocio a necesidades del entorno.  
1.4. Fases:  
El programa cuenta con 3 fases, en las cuales se irán desarrollando diversos talleres y workshops 
respectivamente:  
➢ Semillero: inicia la fase de inscripción de los proyectos y difusión del programa. Se 
desarrollan talleres que ayudarán en la validación de la idea de negocio que a su vez 
reforzarán el emprendimiento para su posterior evaluación y selección a la siguiente fase.  
 
➢ Desarrollo: los equipos seleccionados participan de workshops especializados en temas 
de Validación del problema, solución y MVP (Producto Mínimo Viable). Además, 
contarán con la asesoría constante de un mentor.  
 
➢ Evolución: los equipos reciben un reforzamiento general en un último workshop antes 
de la semifinal. Los dos primeros lugares de la Final local participan de una Final 
Interuniversitaria, la misma que reúne a los ganadores de otras instituciones.  
 
 
      -        193 
 
1.5. Beneficios:  
 
▪ Fortalece la cultura emprendedora local.  
▪ Promoción y formación de ideas de emprendimiento.  
▪ Proporciona una visión holística.  
▪ Talleres de formación en herramientas de emprendimiento.  
▪ Creación de equipos multidisciplinarios.  
▪ Mentoría personalizada a los participantes.  
▪ Validación del modelo de negocio con Lean Startup.  
▪ Seguimiento de proyectos a través de la plataforma web de comunidades.  
▪ Networking con emprendedores.  
 
1.6. Desarrollo de actividades por fases: 
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1.7. Encargado y funciones: 
 
▪ Elaborar el plan de acción del Laboratorio de emprendimientos. 
▪ Desarrollar el plan de comunicaciones del programa.  
▪ Reservar los espacios físicos necesarios para la realización de cada actividad.  
▪ Coordinar con los equipos, ponentes y mentores según la intervención de cada uno de 
ellos.  
▪ Disponer de los materiales necesarios para cada actividad (artículos de oficina: papelotes, 
post it, tijeras, plumones, etc.) 
▪ Encargarse directamente de una correcta comunicación que haga efectiva la convocatoria 
de equipos.  
▪ Realizar las diversas presentaciones del programa. 
▪ Buscar distintos canales de comunicación para la difusión del evento.  
▪ Cubrir las actividades con toma de fotos, videos y/o redes sociales.  
▪ Encargarse de toda la coordinación y organización de las actividades del programa.  
▪ Mantener una constante comunicación con los equipos participantes.  
2.- LANZAMIENTO DEL LABORATORIO DE EMPRENDIMIENTOS  
2.1. Antes del evento de lanzamiento del Laboratorio de emprendimientos: 
 
2.1.1. Recursos Logísticos:  
 
Tener en consideración que para el evento de lanzamiento se deberá contar con lo 
siguiente:  
 
▪ Auditorio con capacidad para mínimo 100 personas.  
▪ Laptop 
▪ Proyector 
▪ Pasador de diapositivas 
▪ Micrófono 
▪ Coffee break para 100 personas.  
▪ Banner de 2 x 1 m  
24 
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2.1.2. Desarrollo de actividades:  
 
▪ La coordinadora deberá realizar el Plan de acción para esta primera actividad (Ver 
Anexo 1: Modelo del Plan de Acción). 
 
▪ La comunicación entre los equipos y la organización se desarrollará de manera formal 
a través de nuestras comunidades. 
 
▪ Para el lanzamiento del programa se deberá tener en cuenta lo siguiente:  
- Landing page 
- Publicidad en redes sociales 
- Evento de lanzamiento del programa    
 
Sobre el landing page:  
▪ Primero, se deberá redactar todo el contenido del landing page como, por ejemplo: 
descripción del programa, objetivos del mismo, principales actividades, fechas claves 
de todas las sedes, etc. 
▪ Tener en cuenta que las bases del programa deben ser incluidas dentro del landing 
page para ser descargadas por los interesados.  
▪ Todo lo referente al landing page se coordinará con el equipo de desarrollo y se debe 
tener listo una semana antes del lanzamiento del evento.  
Sobre la difusión del evento:  
▪ El comité organizador definirá la fecha del evento de lanzamiento del programa y se 
empezará a trabajar con antelación para su correcto desarrollo.  
▪ 4 semanas antes del evento se empezará la publicidad del mismo a través de los 
diversos canales de comunicación.  
▪ Se sugiere manejar todo a través de un evento de Facebook y un grupo cerrado solo 
para los participantes. 
 
Sobre el evento de Lanzamiento:  
▪ Se trabajará una nota de prensa para enviarla a los diferentes medios de comunicación 
y que se pueda difundir el programa a través de ellos. 
▪ Se debe hacer extensiva la invitación al Lanzamiento del Laboratorio de 
emprendimientos a:  
❖ Público en general a través de mailing y redes sociales 
❖ Entidades que pueden ser aliados estratégicos 
 
▪ Se reservará con 4 semanas de anticipación el espacio (mínimo para 100 personas). 
 
▪ Para el evento se trabajará una presentación (ppt) en la que se explicará acerca de lo 
siguiente:  
❖ Definición del Laboratorio de emprendimientos. 
❖ Objetivos 
❖ Etapas 
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❖ Hitos y fechas importantes 
❖ Premios 
 
▪ Se deberá coordinar el coffee break para el evento con 2 semanas de antelación. 
▪ 2 semanas antes del evento se debe trabajar el programa del Lanzamiento del 
Laboratorio de emprendimientos. 
▪ Coordinar con los expositores su intervención durante el evento y tener los materiales 
listos para que estas se realicen sin problemas.  
 
2.2. Durante el evento de lanzamiento del Laboratorio de emprendimientos: 
 
▪ Primero deberán asegurarse en tener todo lo necesario para dar inicio al evento. 
▪ El evento se regirá acorde al programa establecido, este inicia con la recepción de 
invitados y autoridades al evento.  
▪ Una vez iniciado el evento se invitará a las autoridades a dar las palabras de 
inauguración. 
▪ Acto seguido, el programa Laboratorio de emprendimientos será explicado por un 
miembro de la organización quién responderá a las preguntas del público. 
 
▪ Durante la presentación del programa, se deberá tener en cuenta lo siguiente:  
❖ Mostrar el landing page, explicando las secciones que tiene y en dónde podrán 
encontrar cada archivo que deseen descargar. 
❖ Se deberá hacer hincapié en que las inscripciones al programa se realizarán desde 
el día siguiente del evento hasta el fin de los talleres de la primera fase (dar fechas 
exactas). 
❖ A su vez, se explicará cómo registrar a su equipo para poder participar del 
programa  
 
▪ También, se presentará a los aliados estratégicos quienes tendrán una breve 
intervención en el evento.  
▪ Es de gran apoyo contar con la presencia de los ganadores de la edición anterior para 
que puedan dar su testimonio acerca del programa.  
▪ Si ningún asistente desea realizar alguna pregunta, el evento se da por terminado y se 
pasa al coffee break.  
▪ El equipo organizador debe estar dispuesto a resolver las constantes dudas que puedan 
surgir por parte del público asistente durante el coffee break.  
▪ Se cubrirá el evento con fotos y/o videos para redes sociales. 
 
2.3. Después del evento de lanzamiento del Laboratorio de emprendimientos: 
 
▪ Al día siguiente del evento, se seleccionará las mejores fotos para que sean editadas.  
▪ Una vez que se tengan las fotos editadas serán subidas a redes sociales indicando el 
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3.- INSCRIPCIONES Y CONVOCATORIA 
3.1. Antes de las inscripciones y convocatoria  
 
▪ Se deberá asegurar el correcto funcionamiento del landing page de la comunidad.  
▪ Tener en consideración las fechas de inicio y fin de convocatoria. 
 
3.2. Durante las inscripciones y convocatoria 
 
▪ Se debe seguir el plan de comunicaciones diseñado anteriormente para captar más 
equipos interesados en la convocatoria, así como nuestros clientes de plan de mejora 
de emprendimientos. 
▪ Además, se debe buscar más canales de comunicación a parte de las redes sociales 
para tener más alcance. 
▪ Durante el tiempo de convocatoria se realiza en forma paralela los talleres de la Etapa 
Semillero y se invita a todos los interesados que aún no tienen equipo para que asistan 
a estos y puedan conocer gente interesada en formar un proyecto. 
▪ También se debe dar seguimiento y procurar que los equipos inscritos hasta el 




3.3. Después de las inscripciones y convocatorias  
 
▪ Se debe asegurar la participación de todos los equipos en la siguiente etapa (desarrollo) 
a través de una constante comunicación con ellos. 
▪ También es importante revisar que todos los equipos inscritos cumplan con las bases 




4.1. Antes de los talleres: 
Este procedimiento se realiza para los talleres y workshops. 
 
4.1.1. Recursos logísticos:  
Tener en consideración que para todos los talleres se deberá contar con lo siguiente:  
 
▪ Aula de trabajo 
▪ Computadora / Laptop 
▪ Proyector 
▪ Pasador de diapositivas 
▪ USB con presentación del ponente 
▪ Formatos de uso para el taller  
▪ Útiles de oficina solicitados por el ponente 
 
4.1.2. Desarrollo de actividades: 
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▪ Primero, se debe reservar con 2 semanas de antelación un aula de trabajo para 
desarrollar el taller, este debe tener una capacidad entre 30 y 60 personas.  
▪ También se deberá invitar al ponente idóneo según el tema a desarrollar en cada uno 
de los talleres, esto debe realizarse con 3 semanas de anticipación. 
▪ Se deberá realizar invitación a los equipos inscritos en el programa para que puedan 
acudir a la actividad y esta deberá contener un formulario de inscripción, es de carácter 
obligatorio que por lo menos un miembro del equipo asista al taller. 
▪ Cabe resaltar, que una vez invitado el ponente se le debe dar seguimiento, por ejemplo: 
enviar un correo recordatorio dos días antes del taller e indicarle que envíen su 
presentación por correo electrónico dos día antes.  
▪ Con respecto a la presentación, está deberá seguir los lineamientos explicados en la 
Sección II del presente capítulo correspondiente a cada taller.   
▪ También se debe consultar con el ponente el material (plantillas) que utilizará para 
tener todo listo. 
 
4.2. Durante el taller: 
 
▪ Conforme llegan los emprendedores, se debe hacer una lista de registro para saber 
quiénes asistieron. 
▪ Así mismo se repartirán los materiales requeridos por el ponente según sus 
indicaciones. 
▪ El taller inicia y siempre debe haber alguien de la organización dispuesto a apoyar al 
ponente y asistir a los participantes.  
 
4.3. Después de los talleres:  
 
▪ Se debe corroborar los correos de la lista de registro de los asistentes para enviar un 
mail con la presentación usada en el taller.  
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SECCIÓN II 
4.4. Metodología de los talleres: 
 
4.4.1. Taller 1: Identificación de oportunidades de innovación 
 
❖ Introducción 
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4.4.2. Taller 2: Modelo de Negocio 
 
❖ Contexto y problemáticas 
 
- Contexto 
El contexto es el entorno donde se desarrolla una determinada situación o hecho y se 
encuentra formulado por distintas variables como por ejemplo espacio y tiempo, los 
cuales son variables que ejercen influencias entre los elementos involucrados. 
 
- Problema 
Es una circunstancia, hecho o situación en la que se genera un obstáculo al curso 
normal de las cosas y se presenta como un inconveniente y la cual requiere de una 
solución. 
- Segmento de clientes 
La segmentación de clientes tiene como objetivo el identificar a los clientes 
potenciales, son las personas a quienes le interesaría el producto o servicio ofrecido, en 
el modelo de negocio planteado. Se plantea segmentar a los clientes en función de una 
necesidad o problema específico. 
 
❖ Plantilla de Identificación de la problemática 
En esta plantilla se comenzarán a plantear las primeras hipótesis sobre las 
problemáticas detectadas en el contexto propuesto; esto será de ayuda a que el equipo 
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❖ Empatizar con el cliente 
Una vez analizado al cliente/usuario, ahora analizaremos a profundidad los aspectos 
emocionales y racionales de su conducta. Para ello, utilizaremos una herramienta llamada 




En la sección que se encuentra fuera de la elipse 
se describirá como es el contexto en el que se 
encuentra desarrollando su emprendimiento.  
 
 
En este bloque de la plantilla se escribirán 
todos los problemas identificados. Luego se 
comenzara a seleccionar que tipos de 
problemas resolverán con su proyecto para 
luego colocarlos en la parte interior de la 
elipse. Por otro lado, los problemas que no se 
tocarán se quedarán en la parte exterior. 
 
 En la parte inferior se colocarán los 
segmentos de clientes a los que ira 
dirigido el proyecto. Asimismo, se tendrá 
que calificar que tipos de segmentos son 
los que tienen mayor enfoque a los 
proyectos y estos serán colocados en la 
parte interior de la elipse. 
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Identificando los patrones de comportamiento e identificando los pains y gains  del 










 ¿Qué oye? Y esto significa responder a 
¿qué dicen o ven sus amigos, familiares, 
cercanos o personas influyentes con 
respecto al tema de desafío o reto 
planteado? 
 ¿Qué dice y piensa? Sobre el tema de 
desafío o reto planteado. Con lo que oye y 
ve de sus amigos y cercanos, qué opinión 
tiene el cliente/usuario sobre esto. 
 























❖ Definir mi cliente 
 Comenzar a definir al cliente es una etapa importante para poder iniciar un 
emprendimiento; debido a que, inicialmente se comienzan a plantear hipótesis 
sobre quienes serían los clientes potenciales que quisieran el producto o 
servicio. Para el emprendedor es necesario que tenga ganas de seguir con el 
emprendimiento; debido a que esta parte le tomará algo de tiempo y necesitara 




¿Qué ve?  Sobre el entorno o medio que lo 
rodea. Con lo que ve de sus amigos más 
cercanos y como es el comportamiento del 
mercado  
 ¿Qué dice y piensa? Sobre el tema de 
desafío o reto planteado. Con lo que oye y 
ve de sus amigos y cercanos, qué opinión 
tiene el cliente/usuario sobre esto. 
 Aquí se identificarán los miedos, 
frustraciones y obstáculos del cliente a 
analizar. 
 Se presentaran sus deseos o necesidades 
lo que se desea y cómo piensa medir ello. 
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a.  Arquetipo de cliente 
 Con esta herramienta, representaremos a nuestro cliente con información 















b.  Ficha persona 
 Una vez analizado al cliente/usuario, ahora analizaremos a profundidad 
los aspectos emocionales y racionales de su conducta. Para ello, 
utilizaremos una herramienta llamada Ficha persona que nos ayudará a 
poner en diferentes cuadros lo que el cliente vive. 







Necesidades y Comportamiento 
 
 En esta sección se colocan las 
características principales de cliente 
a qué tipo de segmento pertenece 
 En esta sección se responderán las 
preguntas ¿Qué hace? ¿Cómo lo 
hace? Respondiendo a las 
necesidades y comportamiento del 
cliente  
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Objetivos y aspiraciones 
 
 




2. Definir tareas 
 En esta sección los equipos realizarán una lluvia de ideas que le permitirán 
definir de una mejor manera las tareas que son realizadas por su cliente. 
Asimismo, se le asignará una ponderación de todas las tareas encontradas 
para enfocarse en las más relevantes y poder atacar el problema directamente. 
 En este bloque se comenzarán a 
colocar cuales son los intereses 
internos de nuestros clientes 
respondiendo a esta pregunta ¿Qué 
es lo que quiere lograr?   
 En este bloque se analizarán  los 
miedos y frustraciones que tienen 
los clientes con respecto a la 
problemática detectada  
















 En este bloque se colocarán  las 
características más relevantes 
detectadas en la plantilla de 
segmentación servirá como guía 
para identificar las tareas realizadas 
por el cliente. 
 
 Este block servirá para hacer un 
listado o lluvia de ideas sobre cuáles 
son las tareas realizadas por el 
cliente 





Definir necesidades del cliente 
 Una vez conociendo al cliente/usuario y entendiendo sus emociones, 
procederemos a plasmarlo en una plantilla llamada Customer Journer Map 
• Primero, colocaremos en pequeños post-its una ruta de las acciones 
que hace el cliente/usuario de su experiencia ante una actividad clave 
(la que estamos analizando). 
• Segundo, analizamos los puntos de contacto que ha tenido el cliente 
usuario donde ha interactuado con cada acción a realizar. 
• Luego de ello, y con nuestra investigación, responderemos a las 
preguntas de ¿Qué está pasando? ¿Qué está sintiendo? En esa acción 
específica.  
• Por último, dibujar en la parte inferior de la plantilla, si se encuentra 
cómodo con el proceso actual o hay algún problema relevante a 
resolver (dolor). 
El alumno deberá escribir cada punto de la plantilla con post-its e interactuar 
con sus compañeros de equipo sobre lo aprendido. 
 Esta es una tabla de ponderación de 
tareas, la cual ayudará identificar 
cuáles son las tareas a las que se le 
debe prestar más atención esta 
ponderación se dará siempre cuando 
cumplan con las consideraciones 
presentadas  
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3. Validación de cliente 
 En esta fase es la más importante y crítica porque es donde se debe decidir 
honestamente si hay un modelo de negocio viable y factible en el futuro. Este 
es el momento de analizar los resultados de todas las pruebas realizadas y los 
datos obtenidos.  
¿Cómo saber si pivotar o continuar? 
• Recopilar y reunir toda la información necesaria 
• Revisar las hipótesis sobre el modelo de negocio y las interacciones 
entre ellas 
• Valorar las métricas 
Para ello presentamos la siguiente plantilla de validación que será de mucha 
ayuda poder valorar  las hipótesis planteadas hasta el momento. 
 
















 En este bloque se colocarán las 
hipótesis iniciales planteadas sobre 
el perfil de cliente, tareas, contexto, 
motivación, problemas y 
soluciones 
 Aquí se seleccionarán las hipótesis 
que fueron validadas y las que no 
de acuerdo al testeo realizado al 
público objetivo. Esto servirá para 
poder visualizar de manera más 
detallada el motivo del porque esa 
hipótesis resulta validada o no. 
 En esta sección se colocarán lo 
que se ha aprendido con el testeo  
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4. Diseño de modelo de negocio 
 Realizar el modelo de negocio sirve como base para la formulación de las 
estrategias claves del negocio. Para dar solución a las siguientes interrogantes 
como quién, como, cuanto resultara del proyecto presentado, etc… para ello 




















 Identifica cuales son los principales 
problemas de ese colectivo (idealmente 
relacionados con tu actividad, claro). Es uno 
de los aspectos más complicados de averiguar 
pero más críticos, tal como se ve  al hablar 
sobre si los clientes saben lo que quieren o no. 
 Identifica y conoce los segmentos de clientes 
sobre los que trabajar, y sobre todo esfuérzate 
en averiguar quiénes podrían ser tus early 
adopters o usuarios visionarios con los que 
comenzar a trabajar. Esto es de vital 
importancia, ya que dirigirte al mercado de 
masas con usuarios maduros suele ser una 
mala idea para una startup, al menos de 
entrada. 
 Se debe tener claro qué es los que tu empresa 
va a ofrecer para solucionar los problemas 
detectados. Para ello escribe en este bloque 
(ayudándote de un post-it) en una frase clara, 
simple y sencilla, qué te hace especial y cómo 
vas a ayudar a tus clientes a solucionar su 
problema 















 Una vez conocidos y priorizados los problemas a 
los que se enfrentan tus clientes, deberías 
establecer cuáles son las características más 
importantes de tu producto/servicio que les van a 
ayudar a resolverlo… de forma que te puedas 
centrar en ellas y no pierdas el tiempo en 
funcionalidades secundarias. 
 Una vez hemos definido los elementos más 
importantes del modelo de negocio, toca 
meterse con las métricas. Debemos establecer 
qué actividades queremos medir y cómo, 
teniendo en cuenta que debemos generar un 
conjunto muy reducido y accionable de 
indicadores que luego nos ayuden a tomar 
decisiones 
 Analiza todos los  gastos que va a tener tu 
empresa desde el inicio de las operaciones. 
Esto te ayudará a tener una visión financiera 
más clara antes de iniciar. 
  
 Piensa cómo vas a hacer llegar tu 
producto/servicio a tus clientes. En este punto es 
importante que reflexiones sobre la cadena de 
valor para entender mejor el proceso de compra 
de tu cliente  
  








4.4.4. Taller 4: Implementación de lean startup con clientes 










 En esta sección se responderá la pregunta 
cómo lograremos obtener ingresos  
  
 Definir nuestra propuesta de valor es requerimiento necesario para poder 
diseñar nuestra solución y plasmarlo en un prototipo próximo. Para ello, 
utilizaremos un Canvas de Propuesta de Valor. 
En primer lugar, deberán tener a la mano los documentos anteriormente 
realizados que serán inputs para esta herramienta. Luego, llenaremos las 
siguientes casillas del Perfil del Cliente y Mapa de Valor. 
Para crear una propuesta de valor hay que tener en cuenta los siguientes 
aspectos: 
• El proyecto basado en la propuesta de valor debe aportar unos 
beneficios a los clientes y/o usuarios  
• Debe igualmente  crear valor neto( superior al que cuesta producir) 
• También, debe ser diferente comparativamente(valor percibido 
diferenciado por los clientes por los clientes 
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 Utilizaremos lo aprendido con el 
Customer Journey Map y colocaremos 
las tareas más relevantes encontradas allí 
donde se encuentre los puntos de dolor a 
trabajar. En caso sea necesario, 
colocaremos algunas tareas adicionales, 
según la experiencia obtenida. 
 Son aquellas frustraciones o problemas 
obtenidos desde antes, durante o después de 
realizar las tareas (Customer Jobs). El equipo 
deberá colocar los dolores encontrados de las 
láminas anteriores. 
Estas frustraciones podemos dividirlas en: 
•Resultados: cuando has tenido algún 
problema de las características o 
funcionalidades de algunos productos o 
servicios no deseados que son los que existen 
en el mercado. 
•Obstáculos: son sucesos que impiden al 
cliente/usuario comenzar con alguna tarea, 
hace que esta sea muy lenta o dificulte poder 
hacerlo bien. Por ejemplo: pago en banco, 
presentar voucher y luego la confirmación de 
inscripción. 
Cada miembro del equipo deberá colocar los 
dolores encontrados cuando fueron a 
entrevistar o interactuar con los clientes. Lo 
colocamos en post-its y luego explicamos a 
todos. 


























 El equipo deberá plasmar en este 
recuadro aquellas características que 
tendrían nuestro producto o servicio que 
reducirían las frustraciones de nuestro 
cliente. El cliente podrá desear lo 
siguiente: 
 
• Ahorrar tiempo, dinero o esfuerzo 
• Sentirse mejor emocionalmente 
• Hacer más fácil las tareas actuales 
Cada miembro del equipo deberá colocar 
los aliviadores de dolor que tengan como 
propuesta y colocarlos en post-its y luego 
explicamos a todos. 
 
 Son los beneficios que ganaría nuestro 
cliente por utilizar nuestro producto o 
servicio. El equipo deberá colocar en post-
its en la plantilla entregada. 
 



































 En esta parte, llenaremos el 
cuadrante donde definiremos cómo 
nuestro producto/servicio crea valor 
a nuestro cliente, qué beneficios les 
trae. Esto se relaciona con los 
beneficios (gains) del punto 3 ya 
que la pregunta abre con “cómo”, 
por ejemplo: 
•¿Cómo hacer para que se cumplan 
sus sueños? 
•¿Cómo le ahorramos tiempo, 
esfuerzo y/o dinero? 
•¿Cómo mejoro la tecnología 
actual?  
•¿Cómo hago más fácil de utilizar 
nuestra app/web o plataforma? 
 En esta parte, llenaremos el cuadrante donde listaremos lo que 
ofreceremos como productos o servicios a nuestro cliente. El equipo 
deberá colocar la lista en post-its en la plantilla.  
Primero, deberán realizar una lluvia de ideas de posibles productos y 
servicios ligados a los aliviadores de dolor y los creadores de ganancia. 
Luego, priorizarán los mejores en debate con el equipo. Por último, 
colocarán los post-its en la plantilla. 














Propuesta solución  
 Una vez terminada todas las partes, analizaremos qué frustraciones y alegrías 
no abordamos con nuestra propuesta de valor.  
Un miembro del equipo deberá leer la propuesta de izquierda a derecha y los 
demás tomarán nota y tacharán las frustraciones y alegrías que no tienen 
relación con la propuesta como se muestra en la siguiente imagen. 
Al finalizar, damos un repaso de todo lo realizado y que otro miembro del 
equipo salga a exponer ante sus compañeros (puede ser al frente o en su 
mismo equipo). El objetivo es que los otros puedan entender la propuesta y 
si identifican algún error en la elaboración, lo corregirán en el momento. 
 Teniendo ya las problemáticas detectadas o los puntos de dolor de los clientes 




En esta parte colocamos los problemas que hemos validado, luego colocamos 
preguntas generadoras de soluciones, por ejemplo, ¿cómo podríamos ahorrar 
el tiempo de las personas cuando van al banco? Y luego la lluvia de ideas de 










posibles soluciones. Por último, juntamos las posibles soluciones y elegimos 
las mejores 
      -        222 
 








 Una vez obtenido las funcionalidades deseadas, características, ganancias y 
otros, podemos desarrollar nuestro Producto Mínimo Viable 
En primer lugar, utilizaremos las plantillas ya trabajadas para elaborar 
nuestros requerimientos necesarios para desarrollar nuestro Producto 
Mínimo Viable. Según la información y experiencia obtenida, procedemos 
a definir con el equipo los siguientes campos de nuestro MVP que luego 
desarrollaremos para poder testear 





















Una vez realizado la validación de la 
problemática y sabiendo quién es 
nuestro cliente potencial, un 
miembro del equipo colocará con 
post-it a nuestro cliente en la 
siguiente casilla 
 
Ahora procederemos a definir los 
requisitos mínimos funcionales que debe 
tener para poder cumplir con la necesidad 
de nuestro cliente. Para ello nos guiaremos 
de nuestra propuesta de valor, que ha 
recogido información previa de nuestro 
cliente. 
 
 Proyectándonos a un futuro pronto, 
cada miembro del equipo colocará 
las principales funcionalidades que 
deberá tener nuestro prototipo al 
corto plazo para llegar al siguiente 
nivel de desarrollo. Cada uno 
colocará una idea en post-it, 
previamente discutida con el equipo 































 Proyectándonos a un futuro pronto, 
cada miembro del equipo colocará 
las principales funcionalidades que 
deberá tener nuestro prototipo al 
corto plazo para llegar al siguiente 
nivel de desarrollo. Cada uno 
colocará una idea en post-it, 
previamente discutida con el equipo 
 Antes de ir a desarrollar y luego 
probar nuestro MVP, debemos saber 
cuáles son las alternativas existentes 
que existen en el mercado que 
darían respuesta a los problemas de 
nuestros clientes/usuarios.  
 Por último, mientras vamos 
avanzando en las funcionalidades y 
veamos que aparecen nuevas que ni 
lo habíamos visto, éstas las 
colocamos en nuestro backlog de 
funcionalidades que prontamente 
clasificaremos. 
Cada miembro del equipo o el 
responsable deberá llenar este 
cuadro con las experiencias 
recopiladas para luego ser incluidas 
en el cuadro DEBE, DEBERÍA, 
PODRÍA 
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4.4.5. Taller 5: Prototipado 
 




 Habiendo tenido nuestra plantilla donde tenemos todos los requerimientos 
listos de nuestro cliente, procedemos a realizar el diseño de nuestro 
MVP. Éste debe de contener todo lo que se considera en el cuadro 
DEBE tener de nuestra plantilla, como mínimo.  
Debemos desarrollar nuestro MVP lo más barato y rápido posible, ya que, 
presentándolo al mercado, nos ayudará a saber y validar nuestra 
propuesta antes de hacer el desarrollo del producto y buscarle un 
modelo de negocio.  
Existen varias propuestas para poder desarrollar nuestro MVP y poder 
testearlo, entre ellos tenemos: 
• Landing Page 
• Mockups 
• Prototipos Físicos 
• Mago de Oz 
• Crowfunding 
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 En esta sección daremos inicio nuestra presentación con algún problema que 
le haya pasado, estadísticas relevantes en el sector, avances de la tecnología o 
cosas curiosas que llamen la atención del público 












  Un miembro del equipo colocará un 
post-it con el nombre del 
cliente/usuario al que realizaremos 
el testeo de nuestro prototipo en el 
recuadro persona: 
 El eq ip  coloc rá la
caract rísticas y funci nalidad s
básicas d  nuestro MVP en el 
recuadro “Características del MVP” 
y esta información pueden obtenerlo 
del bloque “Debe tener” de nuestra 
plantilla de “Producto Mínimo 
Viable” 
 
 Discutimos lo aprendido con cada 
miembro del equipo y comenzamos 
a llenar la casilla “Resultados de la 
Validación” como podemos apreciar 
en la figura. Aquí verificaremos si 
validamos o invalidamos nuestras 
hipótesis del producto o servicio que 
hemos realizado. 
 Por último, colocamos lo que hemos 
aprendido de cada salida y entrevista 
y esto lo colocaremos en el recuadro 
“¿Qué has aprendido?” donde 
llenaremos con post-its por cada 
iteracción de las funcionalidades o 
características relevantes de nuestro 
producto/servicio. Es probable que 
algunas de estas no le sirvan en 















absoluto al cliente y requiera otras 
funcionalidades que ni siquiera lo 
habíamos mapeado. Esto ayuda para 
afinar nuestro prototipo y comenzar 
con el desarrollo de nuestro 
producto final que será el que escale. 
 
En esta sección aprenderemos parámetros y tips necesarios para poder 
realizar una presentación de nuestro proyecto ante los stakeholders 
correspondientes y que nos puedan entender. 
Para realizar la presentación, colocaremos una estructura propuesta donde se 
basarán sus diapositivas. 
• Introducción 
• Solución 
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▪ Modelo de Negocio 
 
 En esta sección daremos inicio nuestra 
presentación con algún problema que le haya 
pasado, estadísticas relevantes en el sector, 
avances de la tecnología o cosas curiosas que 
llamen la atención del público 
 Debes presentar la solución que aliviará o 
eliminará el problema de nuestro cliente. 
El equipo deberá recopilar de las plantillas 
anteriores el valor de su propuesta, si tiene un 
mockup presentarlo, qué tan innovador es la 
solución, etc. 
  
Cómo cobraremos, cómo ingresará dinero y de 
qué forma, cuál es nuestro mercado. Todas estas 
preguntas las debemos de resolver en esta lámina 









5.- PRIMER FILTRO– VIDEOS 
5.1. Antes del primer filtro - videos:  
 
▪ Primero, se debe tener claro el día límite de envío de videos por parte de los equipos.  
 
▪ Se debe invitar a los jurados que calificarán los videos de manera virtual y explicarles 
la dinámica de calificación a través de un correo. 
▪ También, se debe enviar un correo con todos los detalles a los participantes con 3 
semanas de antelación a la fecha límite de envío de videos. 
▪ El último día para enviar videos, se debe enviar una comunicación por correo y redes 
sociales a los participantes, esto con el objetivo de recordarles la fecha límite de 
recepción.  
 
5.2. Durante el primer filtro – videos: 
 
▪ Una vez llegada la fecha límite se recopilarán los videos y se colocarán los URL en la 
grilla de evaluación de jurados, los mismos que serán enviados a los jurados para su 
evaluación indicando la fecha límite de esta. 
▪ Se enviará un correo a los equipos indicando que sus videos se encuentran en 
evaluación y que se les comentará los resultados en un próximo comunicado.  
▪ Conforme los jurados vayan evaluando, se irá actualizando la plantilla de resultados  
 
 
 Otro punto importante a tomar en cuenta son las 
finanzas y esto probablemente lo escuche con más 
detalle los inversionistas. Para esto, colocaremos 
nuestras proyecciones, números de ventas, 
financiamiento, etc. 
 ¿Quiénes son? ¿qué hacen? Son preguntas que 
debemos responder para describir a lo más 
importante de todo nuestro modelo, el equipo. 
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5.3. Después del primer filtro – videos:  
 
▪ Una vez consolidada toda la evaluación de los jurados se conocerá cuántos y qué 
equipos son los que pasarán al segundo filtro de esta primera fase, el Pre Pitch.  
▪ A los equipos que pasaron para exponer en el Pre Pitch se les debe informar por correo 
electrónico y también enviar las indicaciones de la siguiente actividad. 
▪ La lista de equipos que pasaron se debe publicar en el grupo cerrado de Facebook.  
 
6.- SEGUNDO FILTRO - PRE PITCH 
6.1. Antes del segundo filtro - Pre Pitch: 
 
6.2. Recursos logísticos: 
Tener en consideración que para realizar el Pre Pitch se necesita lo siguiente:  
 
▪ Espacio físico (De preferencia un auditorio)  
▪ Computadora / Laptop 
▪ Proyector 
▪ Pasador de diapositivas 
▪ Micrófonos (presentador, jurados y ponentes)  
▪ USB con presentación de los equipos 
▪ Formatos de evaluación de jurados  
 
 
6.3. Desarrollo de actividades antes del segundo filtro – Pre Pitch: 
 
▪ A los equipos que pasaron a este segundo filtro se les comunicó su participación y las 
indicaciones en el correo enviado con los resultados de los videos.  
▪ El espacio físico deberá ser reservado con 3 semanas de antelación y su distribución 
tiene que ser de tal forma que el jurado se encuentre mirando a los ponentes.   
▪ Para esta actividad también se contará con la participación de jurados especializados 
que evaluarán a los equipos participantes, por lo que se les debe hacer una invitación 
vía correo electrónico con 3 semanas de antelación. 
▪ Se debe realizar el orden de la presentación de los equipos para saber la hora de 
citación de cada uno de ellos y comunicárselos.  
▪ Se descargará y verificará si no hay ninguna modificación a la grilla de evaluación 
general que tendrán los jurados, cabe resaltar que se debe tener tantas grillas como 
equipos multiplicado por el número de jurados. 
▪ Constantemente se tiene que hacer el recordatorio de indicaciones y horarios a los 
equipos participantes a través de correo. 
▪ Los equipos deberán enviar su presentación (ppt) como máximo un día antes del pre 
pitch para asegurar su participación.  
▪ Descargar el archivo de recopilación de datos de la grilla de evaluación general para 
llenar los datos de la evaluación de cada equipo. 
▪ Realizar paletas de control de tiempo para que los exponentes tengan una guía durante 
su tiempo de exposición. 
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6.4. Durante el segundo filtro – Pre Pitch: 
 
▪ El día del Pre Pitch se debe revisar que se tenga todo listo verificando la check list. 
▪ Una vez en el lugar a realizarse la actividad se deberá dar la bienvenida a los jurados 
y reiterarles nuevamente la dinámica de evaluación, así como explicarles la grilla.  
▪ El presentador dará inicio a la actividad dando la bienvenida a los equipos y 
presentando al jurado. Los equipos expondrán al frente uno tras otro hasta que todos 
terminen. 
▪ Conforme los equipos vayan exponiendo y los jurados evaluando, un encargado 
deberá ir rellenando el archivo de recopilación de datos general para saber quiénes son 
los proyectos que pasarán a la siguiente fase del programa.   
▪ Una vez que todos los equipos hayan finalizado su exposición se invitará a los jurados 
a revisar los resultados para que puedan dar sus opiniones y reafirmar a los proyectos 
integrantes de la siguiente fase.  
▪ El evento debe ser cubierto con fotos y videos para redes sociales. 
 
6.5. Después del Pre Pitch 
 
▪ Cuando se tiene resultados del Pre Pitch se le comunica a los equipos a través de un 
correo electrónico y también por redes sociales. 
▪ Las fotos y videos realizados durante el pre pitch se subirán a las redes sociales. 
7.1.- ASIGNACIÓN DE MENTORES 
7.1. Antes de la asignación de mentores:   
A cada equipo que pasó a la siguiente fase se le asigna un mentor para que puedan 
trabajar la validación y el prototipado del proyecto. 
 
7.1.1. Perfil del mentor:  
 




▪ Incita al éxito 
▪ Dirige  
▪ Cumple el papel de coach 
▪ Ofrece soporte 
▪ Ayuda a cumplir tus metas 
 
7.1.2. Funciones del mentor:  
 
▪ Identificar y contactar con interesados claves para el desarrollo del emprendimiento.  
▪ Dar mentoría al equipo en algún tema en específico que requieran.  
▪ Proporcionar al equipo, herramientas para el desarrollo de la idea de emprendimiento. 
▪ Seguimiento a los equipos mentoreados, con el objetivo de apreciar sus avances.  
▪ Identificación y notificación sobre los requerimientos del equipo. 
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▪ Apoyo para el desarrollo, crecimiento y éxito del equipo. 
 
7.1.3. Desarrollo del proceso de mentorías:  
 
▪ El primer paso es contar con un mentor que pueda asesorar al equipo, esto se puede 
conseguir a través de una base de datos de profesionales especializados, asesores y/o 
profesores de la institución. 
▪ Se realizará la invitación al mentor a través de un correo que debe explicar la dinámica 
del proceso de mentoría. 
▪ Cuando se tenga la respuesta afirmativa de los mentores se debe llenar la Plantilla de 
Mentoría a equipos con los datos correspondientes tanto a los equipos como a los 
mentores.  
 
7.2. Durante la asignación de mentores:  
 
▪ Con la base de datos armada, se empieza a asignar a cada mentor uno o dos equipos y 
se le envía un correo brindando una breve información de la idea de emprendimiento 
que se encuentran desarrollando. 
▪ Una vez que el mentor tiene la información de sus equipos, se enviará otro correo a 
través del cual se presentará al mentor a todos los integrantes del proyecto para que 
puedan empezar a trabajar en conjunto. 
 
7.3. Después de la asignación de mentores: 
 
▪ Los mentores y los equipos empiezan a trabajar en conjunto y se debe dar un 
seguimiento a dicho trabajo. Este seguimiento se realiza bajo un formato que se debe 
llenar luego de llamar mínimo una vez por semana al equipo para saber sus avances. 
 
8.- WORKSHOPS  
SECCIÓN II 
8.1. Workshop 1: Validación del problema – solución 
 
8.1.1. Desarrollo del workshop:  
 
REFORZAMIENTO DE INSIGHTS Y PROPUESTA DE VALOR 
 
▪ En primer lugar, el facilitador solicitará por cada equipo las plantillas realizadas en 
los talleres 1, 2 y 3 debidamente ordenadas y llenadas para su análisis, la cual 
dividiremos en Problemáticas y Propuesta de Valor. 
▪ Cada miembro del equipo explicará lo realizado con las plantillas “Arquetipo del 
Cliente”, “Shadowing”, lo recopilado en las entrevistas, el “Mapa de Empatía”, 
“Customer Journey Map” y el “POV” ante el facilitador. 
▪ El facilitador intentará comprender lo expuesto por cada plantilla y analizará si 
existe algún error en concepto, en el desarrollo de la herramienta o se necesite 
reforzarla con más interacción con el usuario para recopilar más información. 
      -        235 
 
▪ El equipo apuntará sus puntos a mejorar, preguntando en todo momento al 
facilitador. Deberán salir nuevamente a validar su problemática, según las 
recomendaciones que pueda brindarles el facilitador. 
▪ De la misma forma con la problemática, analizamos la propuesta de valor del 
equipo. Para ello, el facilitador solicitará la plantilla “The Value Proposition 
Canvas” al equipo. 
▪ El equipo explicará cómo lo hicieron y qué resultados han obtenido con el diseño 
de la propuesta de valor. 
▪ El facilitador analizará si existe algún error de concepto o desarrollo de la plantilla 
y planteará mejoras. Este análisis deberá hacerlo en conjunto con el equipo. 
▪ Por último, el equipo realizará las mejoras correspondientes en campo y traerá lo 
obtenido en la siguiente sesión, así como las plantillas debidamente corregidas. 
 
8.2. Workshop 2: Validación de la solución – mercado 
 
8.2.1. Desarrollo del workshop:  
 
REFORZAMIENTO DEL MVP (Producto Mínimo Viable) Y TESTEO 
 
▪ En primer lugar, el facilitador analizará los resultados obtenidos en la mejora de la 
elaboración de la problemática y propuesta de valor del taller anterior. Esto será 
expuesto por el equipo. 
▪ Luego de la presentación de los resultados, el facilitador pedirá a los miembros del 
equipo la plantilla de características del MVP (Producto Mínimo Viable), su 
prototipo y los resultados obtenidos durante el testeo con la herramienta de 
Experimental Board de Javelin para poder entenderlo y evaluarlo. 
▪ El facilitador brindará feedback sobre el proceso de desarrollo; por ejemplo, si 
diseñamos una fanpage para testear nuestros clientes y no tuvo mucho resultado, 
quizás podemos realizar un landing page y publicitarlo por otras fanpage de peso 
o mailing. 
▪ Los miembros del equipo recibirán el feedback, apuntarán los procesos de mejora 
y lo realizarán para el siguiente workshop donde será revisado. 
 
 
8.3. Workshop 3: Prototipado MVP (Producto Mínimo Viable) y Testeo / Pitch 
 
8.3.1. Desarrollo del reforzamiento:  
 
ANÁLISIS DEL MODELO DE NEGOCIO Y VALIDACIÓN DEL BMC  
 
▪ El facilitador revisará el resultado de las mejoras del MVP y el testeo dejado como 
tarea en el workshop anterior. El equipo deberá exponer sobre la experiencia 
obtenida en la iteración. 
▪ Posterior de la revisión anterior, procederemos a revisar las plantillas de Business 
Model Canvas y la validación de los ítems del canvas para conocer cómo ha sido 
el proceso de trabajo de nuestro modelo y qué recopilaron de las personas. 
▪ Una vez presentada la información por parte del equipo, el facilitador analizará si 
existe alguna incongruencia, error de concepto, error en el llenado de las plantillas 
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o alguna observación sobre la estrategia planteada y se las presentará al equipo para 
su mejora. 
▪ El equipo apuntará todas las observaciones y lo desarrollará para el siguiente 
workshop. 
 
8.4. Workshop 4: Reforzamiento general y presentaciones efectivas 
 
8.4.1. Desarrollo del reforzamiento:  
 
REFORZAMIENTO GENERAL Y PRESENTACIONES EFECTIVAS 
 
▪ El facilitador revisará la tarea de los workshops anteriores para darle una última 
repasada. Además, utilizará esta información para elaborar el esquema de la 
presentación efectiva ante un jurado calificador. 
▪ Además de la documentación solicitada, el facilitador pedirá que el equipo realice 
un pitch previo de su propuesta, la que hizo en el taller N° 6 anteriormente revisado. 
▪ El facilitador tomará apuntes de las falencias en el desarrollo del pitch; por ejemplo, 
las imágenes en la presentación no son las adecuadas, el orden debería mejorar, la 
postura, la modulación, etc. 
▪ El equipo apuntará todas las observaciones y practicará su presentación según el 
feedback recibido. 
 
9.- Antes de la semifinal 
9.1.1. Recursos logísticos: 
 
Tener en consideración que para realizar la Semifinal se necesita lo siguiente:  
 
▪ Espacio físico (De preferencia un auditorio)  
▪ Computadora / Laptop 
▪ Proyector 
▪ Pasador de diapositivas 
▪ Micrófonos (jurados y ponentes)  
▪ USB con presentación de los equipos 
▪ Formatos de evaluación de jurados 
  
9.1.2. Desarrollo de actividades:  
 
▪ Esta actividad se realizará luego del workshop 4 para asegurar que el proyecto 
desarrollado por cada uno de los equipos se encuentra más sólido.   
▪ El espacio físico deberá ser reservado con mínimo un mes de antelación y su 
distribución tiene que ser de tal forma que el jurado se encuentre mirando a los 
ponentes.   
▪ 3 semanas antes de la actividad se les debe comunicar a los equipos a través de un 
correo electrónico las indicaciones que deben tener en cuenta para su desarrollo. 
▪ Se invitará a jurados a participar de dicha actividad mediante un correo electrónico 
por el que se les dará todos los detalles y se explicará la dinámica. 
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▪ Se debe realizar el orden de la presentación de los equipos para saber la hora de 
citación de cada uno de ellos y comunicárselos. 
▪ Se debe coordinar el coffee break con el proveedor con al menos 2 semanas 
anticipadas.  
▪ Constantemente se tiene que hacer el recordatorio de indicaciones y horarios a los 
equipos participantes a través de correo. 
▪ Los equipos deberán enviar su presentación (ppt) como máximo dos días antes de la 
semifinal para asegurar su participación.  
▪ Se debe desarrollar el programa del evento que nos servirá como guía general. 
▪ También se realizará una pauta del evento, para que el maestro de ceremonia se pueda 
guiar correctamente y tenga toda la información necesaria a su alcance. 
▪ Realizar carteles de “Reservado” para colocar en la primera fila del evento y separar 
estos asientos para las autoridades. 
▪ Verificar que se encuentre todo realizado utilizando el Check List para la semifinal  
▪ Se coordinará la entrega de un pequeño presente para los jurados por su predisposición 
y amabilidad.  
 
9.2. Durante la Semifinal:  
 
▪ Una persona debe encargarse de recibir a las autoridades, jurados y equipos para darles 
la bienvenida y acompañarlos a sus respectivos lugares.  
▪ También, se les debe explicar la dinámica y grilla de evaluación a los jurados para que 
no tengan dudas al momento de calificar.  
▪ El maestro de ceremonia dará inicio al evento y se guiará de la pauta explicada 
previamente.  
▪ Conforme los equipos vayan exponiendo y los jurados evaluando, un encargado 
deberá ir rellenando el archivo de recopilación de datos general para saber quiénes son 
los proyectos que pasarán a la final. 
▪ Cabe resaltar que expondrán todos los equipos semifinalistas y se tendrá un corte de 
actividad, en el cual se realizará el coffee break para los asistentes y en un lugar aparte 
para los jurados. 
▪ Durante el coffee break de los jurados, estos deliberarán y confirmarán los nombres 
de los equipos que pasan a una final según los puntajes que asignaron.  
▪ Una vez que ya se tengan los ganadores se llenará el cuadro de semifinalistas que se 
encuentra en la pauta del presentador. 
▪ Es importante que al anunciar los semifinalistas se haga mención los detalles de la 
final (fecha, hora lugar).  
▪ Se cubre todo el evento con fotos y vídeos. 
 
9.3. Después de la semifinal: 
 
▪ Se escogen las mejores fotos para que puedan ser editadas y subidas a redes sociales. 
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10.- FINAL  
10.1. Antes de la final: 
 
10.1.1. Recursos logísticos: 
 
Tener en consideración que para realizar la Gran Final del Laboratorio de 
Emprendimientos se necesita lo siguiente:  
 
▪ Espacio físico (De preferencia un auditorio)  
▪ Computadora / Laptop 
▪ Proyector 
▪ Pasador de diapositivas 
▪ Micrófonos (jurados y ponentes)  
▪ USB con presentación de los equipos 
▪ Formatos de evaluación de jurados 
▪ Premios a los equipos ganadores 
▪ Presente a los mentores y jurados  
 
10.1.2. Desarrollo de actividades:  
 
▪ Esta actividad se desarrolla tres semanas después de la semifinal para darle un poco 
de tiempo a los finalistas y que puedan prepararse correctamente. 
 
▪ El espacio físico en dónde se desarrollará el evento se debe solicitar con más de un 
mes de anticipación.  
▪ Esta actividad es abierta al público por lo que se debe tener en cuenta realizar un 
formulario para tener sus datos registrados y hacer su paso al campus. 
▪ La distribución de elementos (mesa y sillas para jurados) debe mantenerse igual que 
en el Pre Pitch y Semifinal.  
▪ Se mandará un correo con las indicaciones de la final a los participantes para que las 
puedan tener en cuenta. 
▪ Los jurados son una parte fundamental de esta actividad, por lo que se le debe invitar 
de manera formal a través de un correo electrónico con mínimo 3 semanas de 
anticipación.  
▪ También se seguirá la difusión por redes sociales para invitar a las personas a esta 
actividad y puedan enterarse quiénes son los ganadores locales. 
▪ Se debe coordinar el coffee break con el proveedor con al menos 2 semanas 
anticipadas.  
▪ Al igual que en las otras actividades se debe trabajar el programa y la pauta que van a 
servir de guía para el presentador. 
▪ La grilla de evaluación de los jurados se modificará para esta actividad debido al 
avance de cada uno de sus proyectos y nuevos lineamientos a evaluar. 
▪ Se debe gestionar y coordinar los premios para los ganadores. 
▪ Los equipos deberán enviar su presentación (ppt) como máximo dos días antes de la 
final para asegurar su participación.  
▪ Se descargará el archivo de recopilación de datos de la grilla de evaluación general. 
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▪ Realizar carteles de “Reservado” para colocar en la primera fila del evento y separar 
estos asientos para las autoridades. 
▪ Verificar que se encuentre todo realizado utilizando el Check List para la final. 
▪ Se coordinará la entrega de un pequeño presente para los jurados por su predisposición 
y amabilidad.  
 
10.2. Durante la final: 
 
▪ Un miembro del comité organizador recibirá a las autoridades y jurados para darles la 
bienvenida y llevarlos hasta su asiento.  
▪ A los jurados se les explicará la dinámica de calificación y la grilla de evaluación. 
▪ El presentador da inicio al evento y se basa en la pauta desarrollada con anterioridad.  
▪ Conforme se van presentando los equipos, se irá rellenando la grilla de evaluación 
general. 
▪ Una vez que hayan expuesto todos los proyectos, se pasará al coffee break de los 
asistentes y de los jurados. Cabe resaltar que el jurado se encontrará en otro lugar 
disfrutando de su coffee break y deliberando los equipos ganadores.  
▪ Una vez que se tiene los resultados, se llenarán estos en el espacio dejado en la pauta 
del presentador y se invitará a todos a pasar al ambiente para dar inicio a la premiación. 
▪ Antes de la premiación de los tres ganadores, se les debe otorgar un presente a los 
jurados y mentores por su gran labor desarrollada a lo largo del programa.  
▪ Luego de la premiación de los mentores y jurados, se pasa a realizar la premiación de 
los equipos ganadores del Laboratorio de Emprendimientos.  
▪ Se debe cubrir todo el evento con fotos y videos para redes sociales. 
 
10.3. Después de la final:  
 
▪ Se deben escoger las mejores fotos y videos para subirlos a redes sociales.  
▪ También se deberá enviar a los equipos sus respectivos desempeños y con ello seguir 
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Revisado por: Gerencia General
Aprobado por: Gerencia General
CONTACTO: CARGO:
              Fabricante    Mayorista              Importador















65 % – 75 %
>75 %
Contar con certificación ISO 9001 Tiene Cerificación
No tiene certificación, 
pero tiene un sistema 
implementado o en 
implementación




Entregó  la cantidad acordada                                     
Dispone con el stock requerido.
--------
No entregó. 




Precios menores al promedio                                               
Precios acepatados por la empresa
Precio de acuerdo al 
promedio o Proveedor 
Unico
Precios mayores al 
promedio                                                   
Precios no acepatados 
por la empresa
No aplica
Forma de Pago 
Crédito mayor a 90 días
Crédito menor o igual a 
60 dias




La calidad del producto es de acuerdo a 
la indicado en la orden de compra
La calidad del producto 
NO es de acuerdo a lo 
indicado en la orden de 
compra
No aplica
Tiene al día documentos, registros, licencias, certificados y permisos especiales tanto de la 
Empresa, como de sus activos y empleados.
Sí En gestión No No aplica
Tiempo de Garantía del Producto o Servicio 
(establecido por el provedor y aceptada por ACOINSA con la compra del bien o servicio, 
salvo indicación expresa)
Garantía mayor a un año                  
Cumple con la garantía 
Garantía menor a un año                                                                               
Cumple con la garantía 
No ofrece Garantías                                 
No cumplió con la 
garantía
No aplica
Empresa reconocida en su rubro. Sí ------- No No aplica
Cuenta con la infraestructura adecuada para los servicios que brinda Sí En implementación No No aplica
Cuenta con RUC vigente y domicilio fiscal habido. Sí ------- No No aplica
No esta Reportado en Centrales de Riesgo Sí ------- No No aplica
5 0




NOTA: De no aplicar el requisito evaluado poner en observaciones "NO APLICA" y cero (0) en la columna de puntaje
CALIFICACIÓN PARA LA SELECCIÓN DE PROVEEDORES NUEVOS : 
CALIFICACIÓN: 
PROVEEDOR DESAPROBADO (NO ACEPTABLE)








Tiene al día documentos, registros, licencias, certificados y permisos 
especiales tanto de la Empresa, como de sus activos y empleados.
Tiempo de Garantía del Producto o Servicio
Forma de Pago
Cuenta con RUC vigente y domicilio fiscal habido.
Empresa reconocida en su rubro. 
Cuenta con la infraestructura adecuada para los servicios que brinda
NOTA : Para Selección de nuevos proveedores, considerar los requisitos que estan en amarillo.                                                                                                                      
Para la Evaluación / Reevaluación de proveedores, considerar los requisitos en verde
REQUISITOS A EVALUAR FACTOR
CALIFICACIÓN
OBSERVACIONES
Formalmente constituída, activa y debidamente inscrita en la SUNAT. 
TELEFONO:                                                                                 FAX:
FECHA DE INGRESO COMO PROVEEDOR:
FECHA DE EVALUACION:
RAMO DEL NEGOCIO AL QUE PERTENECE:     
 FORMATO
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Revisado por: Gerencia General
Aprobado por: Gerencia General
CONTACTO: CARGO:
              Fabricante    Mayorista              Importador












65 % – 75 %
>75 %
Quejas de alguna(s) área(s)  por el producto o  servicio brindado
510
Confiabilidad, entendiéndose por confiabilidad a los años que tiene como 
proveedor (mìnimo 2 años) o  manejo conjunto de negocios o que sea una 
empresa comercial o económicamente vinculada. 
PUNTAJE TOTAL 340
Producto o Servicio Conforme                                                                                                                                                                                                          
Cumple con las especifícaciones técnicas del producto  o los requisitos 




TELEFONO:                                                                                 FAX:
RAMO DEL NEGOCIO AL QUE PERTENECE:     
NOTA : Para Selección de nuevos proveedores, considerar los requisitos que estan en amarillo.                                                                                                                       Para la Evaluación / 
Reevaluación de proveedores, considerar los requisitos en verde
FECHA DE INGRESO COMO PROVEEDOR:
PROVEEDOR DESAPROBADO  (Retirar de "Lista de Proveedores, Contratistas y Subcontratistas" F-
SIG-21 )
CALIFICACIÓN: 
CALIFICACIÓN PARA LA EVALUACION / REEVALUACION DE PROVEEDORES: 
FECHA DE EVALUACION:
Tiempo de entrega del producto o servicio
Disponibilidad de atencion
En proceso











PROVEEDOR EN  OBSERVACION
BUEN PROVEEDOR
NOMBRE DEL EVALUADOR
Brinda asesoramiento personalizado en función a las necesidades reales de 
la empresa.
Cuenta con el curriculum documentado, en base a la competencia: 
educación, formación, habilidades y experiencia, del personal que trabaja 







Tiempo de entrega del producto o servicio
(debe ser acorde con lo pactado al momento de contratar con el proveedor, salvo causas 
debidamente justificadas y de fuerza mayor, ajenas a la voluntad del proveedor)




Atención regular                         
Capacidad de atención 
variable
Brinda asesoramiento personalizado en función a las necesidades reales de la empresa.
Disponibilidad de atencion
Quejas de las áreas por el producto o  servicio brindado
Cuenta con el curriculum documentado, en base a la competencia: educación, formación, habilidades 
y experiencia, del personal que trabaja para su Empresa, sobre todo para los que afectan 
directamente en el servicio que brindan? 
Cuenta con certificados para los productos que ofrece o servicio que brinda
No aplica
Entrega certificados ………………………… No entrega certificados
Todo el personal de la empresa cuenta 
con curriculum documentado
Algunos trabajadores 
cuentan con curriculum 
documentado 
Ningún trabajador 




Entendiéndose por confiabilidad a los años que tiene como proveedor de Dyacons S.A.C (mìnimo 2 
años) o  manejo conjunto de negocios o que sea una empresa comercial o económicamente 
vinculada. 
10 0
Cuenta con certificados para los productos que ofrece o servicio que brinda?
Producto o Servicio Conforme                                                                                                                                                                                                       
Cumple con las especifícaciones técnicas del producto  o los requisitos exigidos para la prestación 
del servicio
Demora en la atención                      










Más de 5 
incumplimientos 
(no entregó el producto 
en el tiempo 
No aplica
NOTA: De no aplicar el requisito evaluado poner en observaciones "NO APLICA" y cero (0) en la columna de puntaje
Sí
Se presentaron menos 
de 5 quejas
Entre 90 y 95 %
Siempre a tiempo
Sí, siempre
Atención inmediata                               
Capacidad de atención
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8. Compra de Equipos: 
 
Especificaciones Equipo  
MacBook Air 13, 3" Intel Core i5 4 GB 128 GB Silver  
Características  
• Marca: Apple  
• Modelo: MMGF2E/A  
• Color: silver  
• Sistema operativo: OS X El Capitán  
• Procesador: Intel Core i5  
• Velocidad del procesador: 1,6 Ghz  
• Núcleos del procesador: Dual Core  
• Memoria RAM: 4 GB  
• Disco duro: 128 GB  
• Tarjeta de video: Intel HD Graphics  
• Tamaño de pantalla: 13,3 pulgadas  
• Tipo de pantalla: LED  
• Resolución de pantalla: HD  
• Memoria caché: 3 MB 
Duración de la batería hasta 12 horas  
• Salida nativa para Mini DisplayPort  
• Cámara FaceTime HD de 720p  
• Puerto Thunderbolt 2 (de hasta 20 Gbps)  
• Puerto de corriente MagSafe 2  
• Ranura para tarjeta SDXC  
• Entrada de 3.5 mm para audífonos  
• 2 x USB  
• Red inalámbrica Wi-Fi 802.11ac  
• Tecnología inalámbrica Bluetooth 4.0  
• Bocinas estéreo  
• Dos micrófonos  
• Tensión eléctrica: 100, 240 V  
• Frecuencia: 50 Hz a 60 Hz  
• Peso: 1,3 kg  
• Dimensiones  
• Alto: 1,7 cm 
• Ancho: 32,5 cm  
• Profundidad: 22,7 cm  
Notebook 14-AF110LA 14" AMD Quad-Core A8-7410 APU Roja  
Características del Producto  
• Procesador: AMD Quad-Core A8-7410 APU  
• Velocidad del procesador: 2,2 GHz (picos de hasta 2,5 GHz)  
 
• Memoria RAM: 4 GB  
• Disco duro: 1 TB  
• Tarjeta de video: AMD Radeon R5 (hasta 20.48 MB de memoria gráfica total)  
• Pantalla: LCD con retroiluminación LED de 14"  
• Resolución de pantalla: 1.366 x 768 p  
• Sistema operativo: Windows 10  
• Puertos HDMI: 1  
• Puertos USB: 3  
• Lector de tarjetas: Sí  
• Memoria caché: 2 MB (L2) 
• Unidad óptica: Grabador de DVD Super Multi 
• Bluetooth: Sí  
• Color: Rojo  
• Peso del producto: 1,9 kg  
Dimensiones:  
• Alto: 2,39 cm  
• Ancho: 34,54 cm  
• Profundidad: 24,15 cm  
• Cámaras EOS Rebel T5 DC   
• Cámara EOS Rebel T5 DC KIT (incluye lente EF-S 18-55mm)  
• Características del Producto  
• 18 megapíxeles  
• Disparos continuos 3.0 fps  
• Filtros creativos  
• Video Full HD  
• ISO 100-6400 (expandible hasta 12.800)  
• Sistema AF de área amplia de 9 puntos  
• Medición de exposición en 63 zonas 
Pantalla de 3.0"  
• Incluye memoria Lexar 8 GB y maletín  
Lente EF 75-300mm f/4-5.6 III  
Características del Teleobjetivo  
• Teleobjetivo zoom de precio asequible  
• Motor de enfoque automático USM  
• Revestimientos Súper Spectra  
• Diseño ligero  
• Tamaño de filtro de 58 mm  
• Distancia mínima de enfoque de 1,5 m  
Proyector LED HDMI WVGA Blanco  
Características de producto  
• Marca: LG  
• Modelo: PV150G.AWF  
 
• Color: blanco  
• Resolución: WVGA (854 x 480)  
• Brillo: 100 lm 
• Contraste: 100,000:1  
• Lente de proyección: focus manual  
• Zoom: fijo  
• Tamaño de pantalla: hasta 254 cm  
• Tipo de fuente de luz: RGB LED  
• Vida alto brillo: 30,000 horas  
• Sonido: 1W mono  
• Consumo de poder 24 W  
• Digital: 1080p/1080i/720p/480p  
• HDMI x 1  
• USB x 1  
• Incluye control remoto tipo tarjeta de 10 botones  
• Peso: 0,2 kg  
Dimensiones  
• Alto: 4,4 cm  
• Ancho: 10,8 cm 
All in One iMac 21, 5" Intel Core i5 8 GB 1 TB  
CARACTERÍSTICAS DEL PRODUCTO  
• Modelo: MK142E/A  
• Marca: Apple  
• Pantalla de 21.5 pulgadas (diagonal) retro iluminada por LED con tecnología IPS;  
• resolución de 1920 x 1080 compatible con millones de colores.  
• Disco duro: 1 TB  
• Memoria RAM: 8 GB  
• Procesador: Intel Core i5 Dual Core  
• Velocidad del procesador: 1.6 GHz  
• Sistema operativo: OS X El Capitán  
• Procesador gráfico Intel HD Graphics 6000  
• Entrada de 3.5 mm para audífonos  
• Ranura para tarjeta SDXC  
• Cuatro puertos USB 3 (compatibles con USB 2)  
• Dos puertos Thunderbolt 2  
• Gigabit Ethernet 10/100/1000BASE-T (conector RJ-45)  
• Ranura para cable de seguridad Kensington  
• Red Wireless Wi-Fi 802.11ac 
• Tecnología Wireless Bluetooth 4.0  
DIMENSIONES  
• Alto: 45 cm  
• Ancho: 52,8 cm  
• Profundidad: 17,5 cm 
 
PLAN DE RECURSOS HUMANOS 
1.- Régimen Laboral: Referencia Sunafil. 
Puesto que nuestra empresa será una MYPE, nos ubicaremos con las referencias de la 



























































































 PLAN FINANCIERO 












Plan de Contingencias 
 
 




Gerente General 1 1.0 4,000S/.                                   
Gestor Sistemas 1 1.0 2,500S/.                                   
Gestor Procesos 1 1.0 2,500S/.                                   
Diseñador Gráfico 2 1.0 1,200S/.                                   
Community Manager 1 1.0 1,000S/.                                   
Asistente Administrativo 1 1.0 1,000S/.                                   












Total Beneficios ESSALUD Total Aportaciones Remuneración Total S/.
S/. 50.00% 50.00% 9.00%
Gerente General 4,000S/.                       1 48,000S/.                                 2,333S/.                4,000S/.                6,333S/.                     360S/.                         4,320S/.                            58,653S/.                               
Gestor Sistemas 2,500S/.                       1 30,000S/.                                 1,458S/.                2,500S/.                3,958S/.                     225S/.                         2,700S/.                            36,658S/.                               
Gestor Procesos 2,500S/.                       1 30,000S/.                                 1,458S/.                2,500S/.                3,958S/.                     225S/.                         2,700S/.                            36,658S/.                               
Diseñador Gráfico 1,200S/.                       1 14,400S/.                                 700S/.                   1,200S/.                1,900S/.                     108S/.                         1,296S/.                            17,596S/.                               
Community Manager 1,000S/.                       1 12,000S/.                                 583S/.                   1,000S/.                1,583S/.                     90S/.                           1,080S/.                            14,663S/.                               
Asistente Administrativo 1,000S/.                       1 12,000S/.                                 583S/.                   1,000S/.                1,583S/.                     90S/.                           1,080S/.                            14,663S/.                               
Programador 1,200S/.                       1 14,400S/.                                 700S/.                   1,200S/.                1,900S/.                     108S/.                         1,296S/.                            17,596S/.                               
Incremento Salarial 10% 1.1
